S o TECNIC,

N %)
@2
€S *
2
QY °
i dlLFaC.E‘JJI‘a.d/
F.CADM

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Trabajo de titulacion en la modalidad de proyecto de
emprendimiento previo a la obtencion del Titulo de

Licenciado en Administrador de Empresas

TEMA: “Plan de negocios para la creacion de un

glamping rustico en la ciudad de Bafios de Agua

Santa”

AUTOR: Dillon Fernando Vargas Castro

TUTOR: Ing. Ivan Fernando Silva Ordoiiez, PhD.

AMBATO - ECUADOR ,_ N o
DEEMPRESAV
Junio 2026 A.E



APROBACION DEL TUTOR

Ing. Ivan Fernando Silva Ordofiez, PhD.

CERTIFICA:

En mi calidad de Tutor del trabajo de “Plan de negocio para la creaciéon de un
glamping rustico en la ciudad de Baiios de Agua Santa” presentado por el sefor
Dillon Fernando Vargas Castro, para optar por el titulo de Licenciado en
Administracion de Empresas, CERTIFICO, que dicho proyecto ha sido prolijamente
revisado y considero que responde a las normas establecidas en el Reglamento de
Titulos y Grados de la Facultad suficientes para ser sometido a la presentacion publica

y evaluacion por parte del tribunal examinador que se designe.

Ambato 17 de junio del 2026

Ing. Ivan Fernando Silva Ordoifiez, PhD.

i



DECLARACION DE AUTENTICIDAD
Yo, Dillon Fernando Vargas Castro declaro que los contenidos y los resultados
obtenidos en el presente proyecto, como requerimiento previo a la obtencion del Titulo

de Licenciado en Administracion de Empresas, son absolutamente originales,

auténticos y personales a excepcion de las citas bibliograficas.

Dillon Fernando Vargas Castro

111



APROBACION DE LOS MIEMBROS DE TRIBUNAL DE GRADO

Los suscritos profesores calificadores, aprueban el presente trabajo de titulacion, el
mismo que ha sido elaborado de conformidad con las disposiciones emitidas por la

Facultad de Ciencias Administrativas de la Universidad Técnica de Ambato.

Ing. Elias David Caisa Yuicailla, Mg.

Lic. Mario Patricio Padilla Martinez, PhD.

Ambato. 17 de junio del 2026

v



DERECHOS DE AUTOR

Autorizo a la Universidad Técnica de Ambato, para que haga de este trabajo de
titulacion o parte de €1, un documento disponible para su lectura, consulta y procesos

de investigacion, segin las normas de la Institucion.

Cedo los derechos en linea patrimoniales de mi proyecto de investigacion con fines de
difusion publica, ademas apruebo de la reproduccion de este proyecto dentro de las
regulaciones de la Universidad, siempre y cuando esta reproduccion no suponga una

ganancia economica y se realice respetando mis derechos de autor.

Dillon Fernando Vargas Castro



DEDICATORIA

Este proyecto, en primer lugar, dedico a Dios por ser mi luz, fortaleza en este camino
llamado vida. A mis maravillosos padres, Fernando Vargas y Sonia Castro por ser mi
inspiracion y ejemplo a seguir. A mi linda hermana Isis Vargas, por ser el lado tierno

en mi vida. A Camilita por ser mi complice, mi compaiera incondicional.

A mis queridos familiares, mis abuelos, tios y primos, por apreciarme y quererme
tanto. Con amor, les dedico este proyecto como reconocimiento al lindo lugar que

ocupan en mi vida.

Finalmente, dedico este proyecto a mi mismo, por la disciplina, por mantenerme firme
en los desafios, por el esfuerzo en silencio, por aquellas noches de dedicacion, y la
confianza de mis proyectos. Asi como el leén avanza firme sin temor a los obstaculos,
llevo conmigo de que la constancia, disciplina y la fe, son las verdaderas huellas que

conducen al éxito.

Dillon Fernando Vargas Castro

vi



AGRADECIMIENTO

En primer lugar, agradezco a Dios por la vida, salud y por todas sus bendiciones. A
mis padres por amarme tanto, apoyarme en todo momento, por la paciencia, sus
consejos y la confianza. Gracias por cada sacrificio que han hecho para darme lo mejor.
A mi hermana por esas conversaciones profundas y ser mi apoyo. A Camilita por
acompanarme, ayudarme y estar ahi para mi.

A mis amigos de la universidad por todas las experiencias lindas que hemos vivido y
compartido.

Y un agradecimiento especial al Ing. Ivan Fernando Silva, Phd. Por sus ensefanzas,

paciencia, y por su aportacion para el desarrollo de este proyecto académico.

Dillon Fernando Vargas Castro

vil



INDICE GENERAL

APROBACION DEL TUTOR ......ccooomiiiiieieieeeeeeeeeees s il
DECLARACION DE AUTENTICIDAD .......cooooviiiiieeeeeeeeeeeeeeeeee e, iii
APROBACION DE LOS MIEMBROS DE TRIBUNAL DE GRADO...................... v
DERECHOS DE AUTOR ..ottt s v
DEDICATORIA......coieeeeeeee ettt ettt ettt e st beenaesseeseenee e vi
AGRADECIMIENTO ..ottt ettt sttt st e s eee e e nneeneas vii
INDICE GENERAL......coocoumiimiimiireeieeiseesseesssessse st viii
INDICE DE TABLAS ...ttt Xiv
INDICE DE ECUACIONES.......covuuiiuiireireesesieesesisssisssssesssessesssssesssssssssseees xvii
INDICE DE FIGURAS ...ttt xviii
INDICE DE ANEXOS .....couiimiimeiineeseeiseesseessesssssssss st s s ssses s sssesees XX
RESUMEN EJECUTIVO ...ttt Xx1
ABSTRACT ..ttt ettt ettt et et sae et e e esseenseeneeeseenseensesnnens xxii
CAPITULO L.t 1
PLANTEAMINETO DEL PROBLEMAL.........cccevininsninensnecsnncsessansssnsesssessssssssas 1
1.1 Definicion del problema de investigacion ..............cccueevveerieenieeeiieenienieeieeeeens 1
1.1.1 ConteXtualiZACION ......c.veeeeiiieeciiieecree et et et e e e ee e e e eraeesreeesareeeenns 1

1.2 Desarrollo y analisis del problema.............cocoeoiriiniiniiiiniiniiccccceee 2
1.2.1 Anélisis del arbol de problemas ...........cccccveeeviiieeiiieeiiieeieeeeeeee e 3
1.2.2 Anélisis del Arbol de OBJEHIVOS ...........ovveevieeeeeeeeeeeeeseeeeeeeee oo 4
CAPITULO Tucounenneenrinneinneenssesnssessssessssessssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssasses 6
DESCRIPCION DEL EMPRENDIMIENTO ......cuovueuneuneunerecscsessessessessessessessessesense 6
2.1 JUSHEICACION ...ttt st et 6
2.2 ODJEUIVOS ..eeeevieeiiieeiteeeiteeeiteeeestteesteeesteesssseeessseeasseeensseeassaeasssaessseessseessseesnns 7
2.2.1 ObJetivo GENETAL ....c..eoiiriiiiiiiiiiiiieeeeee ettt 7
2.2.2 Objetivos ESPECIfiCOS ....ccviruiiiiriiniiiiiiieiiteiectcseeeeee e 7

2.3 BENETICIATIOS ... ettt ettt ettt e 7
2.4 Resultados @ alCanzZar .........cooueeiieiiiiiiiiiiceeee e 8
CAPITULO IL.cueueeenneeneenneensennssesnssessssessssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssessssesssns 9
ESTUDIO DE MERCADAQ .....uuciuiiuicrensicssissensecssncssessessscssssssessssssssssassssssssssssssessae 9
3.1 Descripcion de los usos y caracteristicas del ServiCio ........cceeeevveerieeeneeeeniveennne. 9

viil



3.2 Segmentacion de METCAAO..........eerueeriieriieeiieieeeieeiee e etee e ebeesereebeesereeseens 10

3.2.1 Segmentacion de Mercado ..........cceeevuieeeiiiieriiieeriieeeiee e e 10
3.2.2 Mapa de EMpPatia..........ccccuiiiiiiiieiiiece e 11
3.2.3 BUYET PEISONA....cccuuiieiiiieeiieeeiieeeiteeeiteeeiteesteeesbeeseabeessabeesnaseesnnseesnnseesnnee 11
3.3 Proyeccion del mercado mMeta..........cccueeuieeiieniieniieiieeieeieeeee et 12
3.3.1 MErado MELa. ... ceeuiieiiiiiieiie ettt ettt ettt 12
3.3.2 Proyeccion del Mercado Meta..........cc.eeeevieeeiieeniieeeie e 13
3.4 PODIaCiON ¥ MUESLIA .....eeeuiieiieeiiieiiecie ettt et ettt eebeeseaeebeeseneennaens 13
341 PODIACION ...ttt 13
34,2 IMIUCSIIA. ..ottt ettt ettt ettt sttt 14
3.5 Metodologia de la investigacion (enfoque y tipo de investigacion).................. 15
3.5.1 Enfoque de 1a INVeStIGACION.......c.eecvieriieiieriiieiieeieeieesive et e ereeseneenreans 15
3.5.2 Tipo de INVESHIZACION .....eeviieirieiieeiieiieeieeriee et eeiteereesereeaeeseeeesbeeseneenseens 15
3.5.3 Disefo N0 eXperimental..........ccccccuveeeiuieeiiiieiniie e e e e 16
3.5.4 Instrumento y VAlIA@Z ......ccueieuviiiiiiiiieiieeeee et 16
3.6 Tabulacion, andlisis € INtErPretaCion ..........c.cecveeveerieeeieerieeieeieeeeeesieesreeaens 19
3.7 Estudio de la demanda.............cocoeveriinienieienieeeeeeeee e 36
3.7.1 Demanda de PerSONAS..........cccvueeeiureeririeerrieeereeesreeesreeesreeessseeessseeessseeennns 36
3.7.2 Célculo de demanda SEIVICIOS .........coeevuerienieirieeienienieneenieeieeee e 38
3.7.3 Demanda proyectada en [0S SETVICIOS. .....cuueerurierieeeriieeriieeriee e enevee e 39
3.8 Estudio de 1a oferta........cocueeiiiiiiiiiiiiicee e 40
3.8.1 Oferta €N PerSONAS .....c.cecverieriiriieeienieetertest ettt sttt b nae e 41
3.8.1.1 Proyeccion de oferta de personas ...........ceceeeueevereeniereeneenieeseeneenieneenn 41
3.8.2 Oferta €N SEIVICIOS ....veieueietieeiiieiieetiesite et erite et et e et e stee st e sateenbeesnaeenseens 42
3.9 Mercado Potencial (DPI)........ccoviieiiiiiiiieeeeeee e e e 44
3.9.1 Demanda potencial insatisfecha ............ccccceeveiiiiniiiiniiiiee e 44
3.10 ANALISIS A€ PrECIO...ccuiiiiiieiieiii ettt 46
3.11 COmMEICIAlIZACION ...ttt st 48
3.11.1 Canales de diStribUCION..........coiiiriiiiiiieiieiceeeeeee e 48
3.11.2 Canales de COMUNICACION ......cccueerueeniieeiieniieiieenite ettt et 49
A2 FODA ..ttt 50
3.12.1 Andlisis interno PCl.......cociiiiiiiiiiiiiiiieccceeeee e 51
3.12.2 Analisis externo POAM ........ccociiiiiiiiiiiiieeeeete e 52

X



3.12.3 Matriz cruzada FODA .......ooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeneeeeenees 54

CAPITULO IV oaueeceeenseensensscnsscnssssssssssssssssesssssssssssssssssssssssssssssssasesssssssasssss 56
ESTUDIO TECNICO ..e.ouueererrerrersessessessesssssssessessessessessessessssssssssssessessessessessessesseses 56
4.1 Tamano Optimo del PrOYECLO.....ccvervieriieeiieiieeie ettt e e e ene 56
4.1.1 Factores determinantes de tamafio ...........ccccecuereererieneenieeiieneenesieseeens 56
4.1.2 TaMANO OPLIMIO ..eeeierieeiiieeiiiieeeieeesteeeee e et e e e teeeeaeeesireeeesbeeesaseeensseeensseeans 58

4.2 Macro y Micro 10CaliZacCiOn. ...........cccviievuiieeiiieeiieecee ettt 59
4.2.1 Macro 10CaliZaCion .........c..eevueriiriienienieniieieee et 59
4.2.2 MiCT0 10CAlIZACION ...ttt 60

4.3 LocaliZacion OPtIMA ...........cecveeeririeeieiieeiieeeiieeeeieeeereeeereeeeereeesneeeseseeesaseeeeneas 61
4.4 Ingenieria de PrOYECTO ... .eeuiiiuiieiieiie ettt ettt sttt e 63
4.4.1 Estado inicial (disefio, materiales, reCursos) ........ccocuerveerreerveerreerineerneennne. 63
4.4.2 Proces0 de SETVUCCION .......eouieuieiieieeiiesiieieete st e e et e st eeeeieesie e seeeseeenneas 66
4.4.3 Diagrama de fIUjO......c.coouieiiiiiiieiiee e 67
4.4.3.1 Distribucion del espacio fiSICO .......eevuviiecuiieeiiiieeie e 69
CAPITULO Vi.ouenceincensessscsssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssassss 70
ESTUDIO ORGANIZACIONAL ...cucceverrecrunssenssecssnssesssessssssssssesssssssssssssssssssssssssese 70
5.1 ASPECLOS GENETALLS ......eerueiiuiieiiieiieiie ettt ettt ettt ettt e eaeeas 70

5. 1.1 LOZOIPO 1ttt ettt et et 70

5.2 JEIarqUIZACION ......eeeevieeiiieeiiee et e et e eite e et e e etteesaeeestaeesnseeessseeesnseeennseesnnseens 71
5.2.1 Diseno Organizacional .............cceccveeeriieeriiieeniiieeeieeeieeeeieeesreeesaeeesaee e 71
5.2.2 MISION...utiiiiiiiiieeie ettt ettt ettt ettt e bt et e enbe e aeeenbeenneeenseas 72
5.2.3 VISION 1ttt ettt ettt ettt et ettt eaneas 72
5.2.4 VAlOTES ...ttt ettt ettt et eeeas 73

5.3 Estructura OrganizZatiVa ...........ccveeeriieeeiiieeeiiieeeiieesieeesieeesneeesseeesseeessseesssnees 73
5.4 Estructura FUNCional.............ooouiiiiiiiiiiiiiiice e 75
5.5 Manual de fUNCIONES .........eeouiiiiiiiiieiiieiie ettt 76
CAPITULO VI.ouuturernncnnnscnsnsssnsnssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnss 79
ESTUDIO FINANCIERQOQ ....uuciuiinuinrensinsnicsenssesssnsssnssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssass 79
0.1 TINGIESOS ..evvieeeiiiie ettt e ettt e e e ettt e e e st e e e e aateeeeenraeeeenes 79
0.2 COSLOS Y/0 ZASTOS ..euvvieutieeiiieiieeiieette et et e eteeteeseteebeesateebeesabeeseesnseenseensseenseas 80
0.3 ACTIVOS ..ottt ettt ettt ettt ettt st be et saeen 85
6.3.1 ACHIVOS COTTIENEES ...ttt sttt et ettt et e st et esaeeeaeeas 85



6.3.1.1 Disponible (Caja, Bancos € iNVersiones)..........c.ceeeveerveerreenveenreenveennees 85

6.3.1.2 Realizable (Inventario de Materia prima, Productos en proceso,

Productos terminados) .........cc.eeecuiieeiiieeiiie ettt 86
6.3.1.3 Exigible (cuentas por CODIAr) .........cccueeruieriieiiienieeiieere et eeve e 86
0.3.2 ACLIVOS 11O COTTIENEES ....eevvereienteeiteetieteeitesitenteeateette bt etesaee et eseeeseenbeeaesinens 87
6.3.2.1 Propiedad, planta y equipos (activos f1J0S).......ccceeverirercrreeniiieeriieeeieeens 87
6.3.2.2 Depreciaciones acumuladas...........ccceeevuieeeiieeniieeeiieeeee e 91
6.3.2.3 ACtivos INtANGIDIES .....eeeviieiiieiieeiieieeieee e 92
0.3.2.3.1 AMOTTIZACION ...ttt 93
0.4 PASIVO ...t ettt ettt ettt bt e nteeneen 94
6.4.1 Pasivo @ COTLO PlaZO0.......cccueiieiiiieeiieeciie ettt 94
6.4.2 Pasivo @ 1arg0 PlazZo......c.ccoeeevieiiieiienieeieecie et 94
0.5 PAIIMONIO «..uveiieiieiieeiteeieete ettt ettt ettt et e et e e 95
6.5.1 Capital ACCIONATIIO........eeceiieeiieeeiieeeieeeeeeeeree e e e ereeesereeeeebeeesareeesseeennns 95
6.5.2 Capital de trabajo .......cccceeviiiiieiiieiiee e 95
6.5.3 Plan de inversion (% aportacion de fuentes).........ccoecvvevveeeieenieecieenieeneens 96
6.5.4 Resultado del €JEICIiCIO ....ouuiiiieriieiieiieeieeriie ettt e 97
6.6 Estado de resultados proyectados...........ceeecueerieriiiriieniieeiieee e 98
6.7 Situacion financiera INICIAL..........oceeviieiiiiiiieiee e 99
6.8 Situacion financiera proyectada .........oecuveeeiieeriiieeniiieerce e 100
6.9 FIUJO A€ CAJA ..eeeviiieeiiee ettt et ettt e e e 102
6.10 Punto de eqUIlIDIiO .....cc.eoiiriiiiiiiiiiiciceiceec e 103
6.10.1 Punto de equilibrio en unidades monetarias............cocceeervereeneeneeneenne. 103
6.10.2 Punto de equilibrio en unidades de SErvicios ..........cceeveereeerieenieeieennen. 104
6.10.3 Grafico del punto de equilibrio .........cccccveeviiiieriieeiiieeee e 105
6.11 Tasa de descuento y criterios alternativos para la evaluacion proyectada..... 106
6.11.1 TMAR 1 sin financiamiento...........coceeeeeeriienieeniienieeieeeee e 106
6.11.2 TMAR 2 Sin financiaMmi€nto ..........ccceeeerueriereenieeiieneenieneeneenieeeeseenees 107
6.12 Indicadores financieros tieMpPo PIrESENLE ........c.eeeevveerireerrveeerireeenreeesereeeenees 108
6.12.1 Indice de SOIVENCIA ........c..oveveeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 108
6.12.2 Indice de HQUIAEZ ........ovveieieeeeeeeeeeeeeeeeee e, 109
6.12.3 Indice de endeudamiento................o.oveverveeveereeeeeeeeeeeeeese e 109
6.12.4 Indice de apalancamiento .................cooeueeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e, 110

X1



6.13 Evaluadores de tiempo fULUIO ........cceeviieriieiiiieieeieee e 111

6.13.1 Valor presente neto o Valor actual neto (VAN 1, VAN 2).....cccveeeunenne 111
0.13.1.1 VAN 1 CALCULO.....eouieiieieeiieieeeeeeteee et 111
0.13.1.2 VAN 2 CALCULO ..ottt 112
6.13.2 Tasa benefiCio — COSTO ....evririiriiiiriieieeieriere e 113
6.13.3 Periodo de recuperacion de l1a inVersion...........cceeeeveeeeveeeeieeeeveeenneenns 114
6.13.4 Tasa interna de retorno (TIR) .......ooocvviieiiiiiiiieceeeeeee e 114

6.14 Analisis de sensibilidad ............coceviiniiiiiniiiinie 115
CAPITULO Vluuouiuninncinscinscnsssasssnssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss 118
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES .....ceeinrersuinsunssensansssssessassassseses 118
7.1 CONCIUSIONES ...ttt ettt ettt et e et esae e 118
7.2 ReCOMENAACIONES .....c.eentieiieiieieeiieeitet ettt ettt sttt e saeenaeas 119
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS .....ccuoveeteereeressesssssssessessessessessessessessssasseses 121
ANEXOS aviiiiinninsnisinsaisssisssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssasssssssssssssssssssssss 129

xii



INDICE DE TABLAS

Tabla 1 BenefiCIarios. .. ....cceiiiiiiieiiieiieee ettt s 7
Tabla 2 Segmentacion de Mercado .........ccueeeviieiciieeiiie e eee e e .10
Tabla 3 Mercado de ODJELIVO......cccuieriiieiieiieciieeie ettt e 13
Tabla 4 JUECES EXPETLOS ...uvviiiiiieeiiieeiiee ettt ettt et e et e et e et eeeareesaeeesabeeesanee s 18
Tabla 5 Validacion V de ATKeN ........cceoviiiiiiiiiiieieeceeeee e 18
Tabla 6 Informacion de GENETO ..........cceeiiieiiiieiieiieeieee e 19
Tabla 7 Pregunta informacion de edad ............ccooovveeviiieiiieciieeeeeeeeee e 20
Tabla 8 Pregunta 1......ccoooiiiiiiiice et e 21
Tabla 9 Pregunta 2.......cooviiiiiiiiieee et e 22
Tabla 10 Pregunta 3.........oooiiiiie et e 23
Tabla 11 Pregunta 4..........coooiiiiiiieiece ettt 24
Tabla 12 Pregunta S........c.oooiiiiiiicece et e 25
Tabla 13 Pregunta O..........cooiiiiiiiiiieeee et 26
Tabla 14 Pregunta 7..........cooiiiiiiiieeee et 27
Tabla 15 Pregunta §..........ooooiiiiiiieieee et e e e 28
Tabla 16 Pregunta O..........cooooiiiiiiiiieee e e e 29
Tabla 17 Pregunta 10........cccoooiiiiiiiiieee e e 31
Tabla 18 Pregunta 11.......coociiiiiiiie e 32
Tabla 19 Pregunta 12........coooiiiiiiicieeee e 33
Tabla 20 Pregunta 13........coooiiiii e e e e 34
Tabla 21 Pregunta 14.......coooiiiie e e 35
Tabla 22 Demanda de Personas........c...coeevuerieneeiierieneeientene e 37
Tabla 23 Demanda proyectada en Personas ...........cccueeereeeerieeerieeerreeerreesrreesveeenns 37
Tabla 24 Demanda €N SEIVICIOS ....cc..eevueeriiriiienieeiiie et eite ettt et eas 39
Tabla 25 Proyeccion de la demanda en ServiCios ..........cecueeeerueerierieneenienieneenieneens 39
Tabla 26 Oferta €N PErSONAS. .. ..c.cevuieriieiiieeiieiie et erite et eree e et e eaeeseeeeteesaeeeseenens 41
Tabla 27 Proyeccion de oferta en personas ..........cceeeeeveeerveeerveeenveeenveeeseeesveeesveens 41
Tabla 28 Oferta €N SETVICIOS .. ..eeiuiiiiiiiieiieeiite ettt 43
Tabla 29 Oferta proyectada €N SEIVICIOS ......eeveerueeeieerieeiieniieeieeseeeieesieeereeseneeeees 43
Tabla 30 Demanda potencial insatisfecha ............ccccceevviiiiieniiiieiieee e, 45
Tabla 31 Proyeccion de PIreCiO.......uiiiiieeiiieeiieeeiieeeiee et e e eieeesree e saeeesveeeenree s 46



Tabla 32 Analisis FODA ..ot 50

Tabla 33 Criterio de calificacion de la matriz PCL.........ccccooviviiniiiiniiiiiciee 51
Tabla 34 Matriz PCl.........cooiiiiiieeeeeeee e 51
Tabla 35 Regla de decision de la matriz PCl..........cccoooiieiiiiiiiieeeeeeee s 52
Tabla 36 Criterio de calificacion de la matriz POAM .......c.ccooceeviiiinieninienceeee, 53
Tabla 37 Matriz POAM .......c.ooiiiiiiiiiieeee ettt 53
Tabla 38 Regla de decision de la matriz POAM .........c.ooovvieeeiiiiciieeceeeee e, 54
Tabla 39 Matriz cruzada FODA .........coiiiii e 54
Tabla 40 DPI real anual............ccccooiiiiiiiiiniieeeee e 58
Tabla 41 Valoracion de iIMPACLO ........cceevvieriieriieiieeieeie ettt eaeesreeaeeseae e 62
Tabla 42 Matriz de localizacion por puntos ponderados ..........ccceeeeuveeeereeercveeenneeens 62
Tabla 43 INSUMOS.......cooiuiiiiiiiiiiie ettt et 63
Tabla 44 Suministros de IMPICZA ........c.cecveeeiieriieiiieiieeie et ens 63
TaDIA 45 EQUIPO ..uviiiiiiiiieeieeiiecie ettt ettt siaeebeessaeebaessaeesseesssesnsaensseans 64
Tabla 46 Equipos dentro del hospedaje ..........ccoeceeeiieniiiiieniiieeeeeee e, 64
Tabla 47 HErrramientas ..........ccecueeriieriiiiieeieeee ettt ettt ettt iee et esaaeeneeseeas 64
TabIa 48 MENQAJC.......eieiiiieiieiiecie ettt ettt et et e et e b e e teeesbaesaaeenseesenas 65
Tabla 49 MUEDIES ¥ CNISEIES .....eecuvieiieeiiieiieeiieeite e et e eee et e eeteeteeseaeeseessseensaesnseens 65
Tabla 50 Proceso de SETrVUCCION ......c.eeiuiiiiiiriiiiiieieeiie et 66
Tabla 51 Simbologia ASME ..........cociiiiiiiii s 67
Tabla 52 Diagrama de flujo.......cocoeoeriiniiiiiieee e 68
Tabla 53 Niveles JETAIQUICOS .....ueeeuiiieiieeeiieeeieeeeieeeetee ettt e e e e saaeeeaaees 72
Tabla 54 Matriz axiolOZICa ......c..eeevuiieiiiieeiieecee e e e 73
Tabla 55 Referencias del organigrama ...........cocceeeeeereeiienienienienicneecneeieeeeeeees 74
Tabla 56 Manual de funciones — Gerente general............coceveeviiniinenninicneenieneene. 76
Tabla 57 Manual de funciones — Jefe de ventas y atencion al cliente......................... 77
Tabla 58 Manual de funciones — Personal cacpacitado...........ccccceeevveernieeinieeenieennne, 78
Tabla 59 INGIES0S DIULOS .....veeiieeiiieiieciiieiee ettt ettt ens 79
Tabla 60 INSUMOS ....c.eooiiiiiiiiiiiie et 81
Tabla 61 Personal de contacto dir€Cto........coceeiuieriiiiiiiiiiiiiieieeee e 81
Tabla 62 Mantenimineto d€ €qUIPO .........eervereriieeriieeiieeeieeeeireeeree e ereeesreeeenees 81
Tabla 63 Total Zastos OPETALIVOS .......ccueeruiieiieriieiieeie ettt ettt et saee e 82
Tabla 64 Sueldos ¥ SAlarios ..........cceeviieiiieiiieie e &3

Xiv



TADIA 65 SEIVICIOS DASICOS -.unneeeeieteee e e e e e e e e e e e e e e e e e e e eeraaaaens &3

Tabla 66 Suministros de OfICINA ..........cocuerieriiiiinieieeee e &3
Tabla 67 Suministro de [IMPIZa..........c..cevvuiieiiiieiiie e 84
Tabla 68 Total gastos admMINIStratiVOS ........c.eeevveieriieeiiie e 84
Tabla 69 Caja — BANCOS........cceevieiiieiieeie ettt ettt et ssae e esnaeeneenene 85
Tabla 70 Total aCtiVOS COITIENEES ......ccueruieriirieriieieeiieeiieie ettt 87
Tabla 71 TEOITENO ...coouviiiiiiiiiiiiee ettt e 88
Tabla 72 EdifiCIO . .ccieitieiieieiee ettt ettt eneen 88
TaDIA 73 EQUIPOS...iitiiiiieiiieiieiie et eite ettt sttt ett e et e seteeseestaeenseessseensaesssesnseenens 88
Tabla 74 HErramiCntas .........c.cecuerieriieienienieeie ettt ettt e et eae e naeenees 89
Tabla 75 Menaje de habitaciones Y COCINA.......ccueeviiriuieriiieiieie et 89
Tabla 76 MUEDIES ¥ ENSEIES .....cecueieiieriiieiieeiie ettt ettt ettt st ens 90
Tabla 77 EQUIPO d€ COMPULO ....cuveeiiieiieeiiieiieeie ettt ettt veesene e e seaeens 90
Tabla 78 Equipos de electrodOmEStICOS ........ccuueriieiieriiiiieeieeiieeie e seee e 90
Tabla 79 Total activos tangbles .........cc.eeeuieiiiiiiiiieieee e 91
Tabla 80 Depreciaciones de 10S activos f1JOS ......oevueeviieriieiiiiiiieiiiecceeee e 92
Tabla 81 Activos INtANZIDIES ........cceeiiiiiiieeiieieeie e e 92
Tabla 82 AMOTTIZACION ......ocueiiiiiiiieiieeee ettt 93
Tabla 83 Capital aCCIONAIIO.......cueieiiieeiiieeiee ettt e e 95
Tabla 84 Plan de INVErsiOn ..........ccceeeuiiiiiiiieiiieie et 96
Tabla 85 Estado de resultados ..........coeeviiiiiniiiiiniiiiienieceeeeeee e 97
Tabla 86 Estado de resultados proyectados...........ccceeeevieerciieeniiieeniiieeriee e 98
Tabla 87 Situacion financiera MICIal............coveeiiiiiiiiiiiiieieeeeee e 99
Tabla 88 Situacion financiera inicial proyectada .................... 100

Tabla 89 Flujo de caja........coooiviiiiiiiiii 102

Tabla 90 Costos f1jos y COStOs Variables ..........ccccveeeriieeriieeniieeieeeieeeee e 103
Tabla 91 TMAR Global mixXto L......cccoiiiiiiiiiiiiiiie e 106
Tabla 92 TMAR Global MiXto 2......ccceeviiriiriiriiniiiieeieneeie et 107
Tabla 93 Cuadro de sensibilidad............cooceeviriiniiiiiiiieeeee 116

XV



INDICE DE ECUACIONES

Ecuacion 1 Formula de 1a muestra............cooceiiiiiiiiiiiniiceee e 14
Ecuacion 2 V de ATKeN......coooiiiiiiiiieeeeeee et 17
Ecuacion 3 Formula para calcular el inventario .............cceecveeveeeieeniienieenieenieeieenes 86
Ecuacion 4 Formula para calcular cuentas por cobrar ...........ccceeevveeeciieeeciieeeneeenee. 87
Ecuacion 5 Formula para calcular la depreciacion ............ccceeeevieeeciieencieeeniee e, 91
Ecuacion 6 Formula para calcular 1a amortizacion ............cccccveeeeveeeciieeeceeesveeeeenenn 93
Ecuacion 7 Formulas para el calculo de pasivo a corto plazo.........cccceeevvevveenieennnnnns 94
Ecuacion 8 Formula para calcular el capital de trabajo ...........cccecvevvieiieniininiennnnns 95
Ecuacion 9 Formula para calcular la inversion inicial... ......ccccooeveeeciveieiiecnieeeee. 96
Ecuacion 10 Punto de equilibrio en unidades monetarias.............ccceeeevveeeveeenneeens 104
Ecuacion 11 Punto de equilibrio en unidades de Servicios ..........ccceeverveeveennnennnen. 104
Ecuacion 12 TMAR 1 sin financiamiento .............ceccevvereenienienienienienceieeee e 106
Ecuacion 13 TMAR 2 sin financiamiento ............cceereeriieenienieenieeieesee e seee e 107
Ecuacion 14 Indice de SOIVENCIa.............oovviveveveeeeeeeeeeeeee e 108
Ecuacion 15 Indice de HQUIAEZ ........c.veeviveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 109
Ecuacién 16 Indice de endeudamiento ..............cocovevvveeereereeeeeeeeeeseesseen, 110
Ecuacion 17 Indice de apalancamiento .................ccoooveeveieeeeeeeeeeeieeeeeeeenenenn 110
Ecuacion 18 VAN 1 ..t 111
Ecuacion 19 VAN 2 ..ottt 112
Ecuacion 20 Tasa beneficio — COSTO .....uiiiiiiiiiiiiniiiiieiceeeeeeceeee e 113
Ecuacion 21 Periodo de recuperacion de la inversion............cceeceeeveenieeieenieennens 114
Ecuacion 22 Tasa interna de retorno (TIR) .......occoviiiiiiiiiiniiiiee e 115

Xvi



Figura 1 Arbol de Problemas .............co.eueweveeueeeeeeeeeeeeeeeee oo eeeee 2
Figura 2 Arbol de ObJEtiVOS ...........o.oveviueeieeeeeeeeeeeeeeseeseeseeeeeeeeee e 4
Figura 3 Mapa de Empatia.........ccccoouieiiiiiniiiiiieceeceeeeee e 11
Figura 4 Buyer Persona........cccueeeiiiiiiiiiiiiie ettt e e eeee e e eivaee e e 12
Figura 5 Pregunta de Informacion de g€nero..........ccccveeeviieeeciieeciieeeie e, 19
Figura 6 Pregunta Informacion de Edad ...........c.cooooviieiiiiiiiiiceeeee s 20
Figura 7 Pregunta ..o 21
Figura 8 Pregunta 2........oooiiiiiii s 22
Figura 9 Pregunta 3.t 23
Figura 10 Pregunta 4..........oooiiiiiiiiiieeee ettt 24
Figura 11 Pregunta S........ooooiiiiiiiiii e 25
Figura 12 Pregunta 6. .......ooouiiiiiiiiiiie e 26
Figura 13 Pregunta 7.......c.oooiiiiiiiieee ettt 27
Figura 14 Pregunta 8..........oooiiiiiiiiiee et 29
Figura 15 Pregunta O........cooiiiiiiiii e 30
Figura 16 Pregunta 10..........cooiiiiiiiiiiie e 31
Figura 17 Pregunta 11 ..o 32
Figura 18 Pregunta 12. ... 33
Figura 19 Pregunta 13 . ... 34
Figura 20 Pregunta 14 ..........ooiiiiiii e 35
Figura 21 Demanda en Personas ...........cocueveeuerienieenienieneeieeeesieeiesieenieeeeseesaeenne 38
Figura 22 Proyeccion de demanda en SErviCios .........cocvevuervvenienieenienieneenieeeenieenne 40
Figura 23 Proyeccion €n PErSONAS ........c.c.cerueerieeriieriieeniienieesitesieesieesieesieeseeesieeens 42
Figura 24 Oferta en SEIVICIOS .....cc.ccvuiiiiriiriiieniienieetenit ettt 44
Figura 25 Demanda potencial insatisfecha ...........ccoceeviiiiiiiiiniiiniieces 45
Figura 26 Proyeccion de PreCio ..........coouiiiiiiiiiiienieeiieeieeeie ettt 47
Figura 27 Canal de disStribucCion ..........c.cocveviiiiiiiiniiienicceeceee e 48
Figura 28 DPIreal anual ............cocooiiiiiiiiiiiiiiceee e 59
Figura 29 Macro 10caliZaCion...........ccceeiiiiiiiiiiiiiieiieeieeee e 59
Figura 30 Micro Localizacion del sector Los Loros ........coeeeeiienieniiiiniiiicenienen. 61

INDICE DE FIGURAS

xvil



Figura 31 Distribucion del espacio fiSICO ......ccvvevcuiieeieieiiieeiee e 69

Figura 32 Logotipo Monte Dilion ReServe .........cceoveeiienieeiiieniieiiecieeiieee e 70
Figura 33 Organigrama estructural .............cceeriiiiiiiiieiiie e 74
Figura 34 Estructura Funcional...........c.ccccoviiiiiieiiie e 75
Figura 35 Ingresos DIULOS ....ccviieiiiiieiieciieeiie ettt et 80

xviii



INDICE DE ANEXOS

ANEX0 1 INSTUMENTO ....cooiiiiiiiiiiiieeeteeee e e 129
Anexo 2 Validacion de ATKEN.........cceeiiiiiniiiiieiierieeeeteeeeee e 133
Anexo 3 CAlculo de ATKEN ........ooieriiiiiiieieeieeee e e 145
Anexo 4 Escenario pesimista y OPtMISta ........eeeeveeervieeiieeeiieeeiieeeiieeeveeesvee e 147

XX



RESUMEN EJECUTIVO

Monte Dilion Reserve es un proyecto de alojamiento orientado a ofrecer experiencias
inolvidables, combinando exclusividad, comodidad con el contacto directo a la
naturaleza. El presente proyecto tiene como proposito desarrollar un plan de negocios,
a través de un estudio de mercado que determine la aceptacion y las necesidades de los
posibles clientes, un estudio técnico y organizacional dirigido a detallar los procesos,
recursos necesarios. Y un estudio financiero que determina la viabilidad y rentabilidad

del proyecto.

En la metodologia, tuvo un enfoque cuantitativo, un disefio no experimental y
transversal, se utilizd como técnica la encuesta y el instrumento el cuestionario
compuesto de 14 preguntas para recolectar informaciéon de una muestra de 384

personas.

En el estudio de mercado se evidencid que esta propuesta tiene el 97,40% de
aceptacion, lo cual es un indicador positivo para su creacion. En el estudio técnico se
determind la estimacion del DPI real, que es del 0,10% . Ademas, se establecid la
ubicacion, recursos necesarios. En el estudio organizacional se elabord la mision,

vision, logo, eslogan, la estructura organizativa y manuales de funciones.

El estudio financiero establecid una inversion inicial de 75.301,12 doélares. Se
determina que el emprendimiento tiene posibilidades favorables de recuperacion de
inversion, generacion de ganancias. El andlisis financiero permitio evaluar el flujo de
caja, punto de equilibrio y proyectd indicadores optimistas VAN y TIR. Los resultados
obtenidos determinan que el proyecto de alojamiento es factible y tiene un potencial

para el crecimiento y expansion dentro del sector turistico.

PALABRAS CLAVES: EMPRENDIMIENTO, GLAMPING RUSTICO,
ALOJAMINETO, FACTIBILIDAD
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ABSTRACT

Monte Dilion Reserve is an accommodation project designed to offer unforgettable
experiences, combining exclusivity and comfort with direct contact with nature. The
purpose of this project is to develop a business plan through a market study that
determines the acceptance and needs of potential clients, a technical and organizational
study detailing the necessary processes and resources, and a financial study that

determines the project's viability and profitability.

The methodology employed a quantitative approach, a non-experimental, and cross-
sectional design. The survey technique was used, and the instrument was a
questionnaire composed of 14 questions to collect information from a sample of 384

people.

The market study shows that this proposal has a 97.40% acceptance rate, which is a
positive indicator for its creation. The technical study calculates the estimated actual
DPI (Demand Percentage Index), which is 0.10%. It also outlines the location and
necessary resources. The organizational study developed the mission, vision, logo,

slogan, organizational structure, and job descriptions.

The financial study determined an initial investment of $75,301.12. The project has
favorable prospects for investment recovery and profit generation. The financial
analysis evaluated cash flow, break-even point, and optimistic project indicators such
as NPV and IRR. The results indicate that the lodging project is feasible and has

potential for growth and expansion within the tourism sector.

KEYWORDS: ENTREPRENEURSHIP, RUSTIC GLAMPING, LODGING,
FEASIBILITY.
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CAPITULO I

PLANTEAMINETO DEL PROBLEMA
1.1 Definicion del problema de investigacion

1.1.1 Contextualizacion

El término Glamping parte de la unién de dos palabras, “glamour” y “camping”, en
pequeftios términos es el lujo caracteristico de un hotel con la convivencia de la
naturaleza, este es una modalidad de alojamiento que combina la experiencia de
acampar con beneficios de confort, integrando la cercania con la naturaleza
generalmente ubicado en entornos campestres con instalaciones personalizadas y
nuevas, ademas de servicios exclusivos y actividades complementarias que generen

satisfaccion al huésped (Diaz, 2023).

En la provincia de Tungurahua, la creacion de un glamping se da como una opcion
innovadora para fortalecer el turismo debido a su riqueza natural. Los estudios
realizados en esta region revelan que existe tendencia en la demanda por hospedajes
que brinden experiencias fuera de lo comlin. Ademads, la posicion geografica de la
provincia y su cercania con lugares turisticos posiciona la creacion e implementacion
de proyectos de este tipo, contribuyendo al desarrollo econémico, la generacién de

empleo y a la promocion de turismo sustentable (Vargas, 2022).

En el canton Bafos de Agua Santa, el modelo de alojamiento “glamping” se presenta
como una nueva propuesta turistica factible, ya que es una ciudad reconocida por la
alta afluencia de turistas, ademas, existe las condiciones necesarias para instalar este
tipo de alojamiento, tales como increibles paisajes, alternativas para recreacion ya
detallada. Por otro lado, el glamping responde a la atraccion de los turistas modernos,
quienes buscan privacidad, contacto con la naturaleza y experiencias inolvidables

(Zapata, 2022).



1.2 Desarrollo y analisis del problema

La Figura 1 muestra que la ausencia de glampings rasticos en Bafios de Agua Santa

responde principalmente al desconocimiento de este modelo de hospedaje, la

percepcion de riesgo por parte de los inversionistas y la escasa promocion del turismo

de naturaleza. Como consecuencia, predominan los alojamientos tradicionales, se

desaprovecha el potencial natural del territorio y disminuyen las oportunidades para

desarrollar propuestas turisticas innovadoras.

Figura 1
Arbol de problemas
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Nota. Esta figura representa el arbol de problemas con sus causas y efectos.




1.2.1 Analisis del arbol de problemas

El diagrama presentado plasma las causas y efectos que implica el problema general,
que en este caso es la ausencia de Glampings rusticos en Bafios de Agua Santa.
Primeramente, se identifican unas causas importantes: escaso conocimiento de
alternativas de hospedajes innovadores, percepcion desfavorable sobre la rentabilidad

e inversion y la débil planificacion y promocion de turismo.

Estas causas crean efectos tales como: Predominio de hospedajes tradicionales, escasa
inversion en estos modelos de alojamiento y aprovechamiento insuficiente del
potencial natural. El problema presenta una necesidad evidente de reforzar la
capacitacion, fomentar la inversion con la finalidad de implementar un modelo

turistico sostenible, innovador con las necesidades actuales de los turistas.

La Figura 2 presenta el arbol de objetivos, el cual plantea la creacion de un glamping
rustico en la ciudad de Bafios de Agua Santa como alternativa para fortalecer la oferta
turistica local. Para alcanzar este propoésito, se propone incrementar el conocimiento
sobre hospedajes innovadores, mejorar la percepcion de rentabilidad del proyecto y

promover el turismo basado en experiencias naturales.



Figura 2
Arbol de Objetivos

Mayor interés de los visitantes

5 £ Desconexion entre la oferta
que buscan contacto con la Fortalecimiento del espiritu . .
turistica y el potencial natural
naturaleza. emprendedor. o
del territorio

t t t

Incrementar la oferta turistica

mediante experiencias Inersmegt lnavesionen Aprovechamiento insuficiente

B propuestas de alojamientos
diferentes

) del potencial natural.
innovadores.

) t t
t

Creacion de un Glamping rustico en la

ciudad de Banos de Agua Santa

1
f ; t

Fortalecer el conocimiento e Incentivar una percepcion Mejorar la planificacion y
implementacion de positiva sobre la rentabilidad y promocién del turismo basado!
alternativas de hospedajes la viabiliadad al invertir en en experiencias naturales.
innovadores. este modelo de glamping,

f f f

«  Difundir informacion o: Desatrollodé estudios de «  Diseilar estrategias de
sobre nuevas tendencias factibilidad y viabilidad desarrollo turistico
turisticas, «  Expandir informacion de sostenible.

. Poner en marcha
capacitaciones en modelos

. Crear campanas de
promocion dirigido en

costos reales, y beneficios
economicos.
novedosos de alojamiento. turismo alternativo

Nota. La presente figura plasma el arbol de objetivos.

1.2.2 Andlisis del Arbol de Objetivos

El arbol de objetivos presentado plantea una vision para fortalecer la creacion de un
alojamiento innovador, un Glamping rustico en Bafios de Agua Santa, transformando
los obstaculos en oportunidades concretas. En este sentido, se propone fortalecer el
conocimiento acerca de las nuevas tendencias de alojamiento a través de difusion de
informacion y capacitaciones que ayuden a enriquecer el conocimiento, esto ayudara
a fortalecer e incrementar las capacidades del emprendedor. Por otro lado, se busca
incentivar una percepcion favorable sobre la rentabilidad, viabilidad e inversion en
estos tipos de proyectos, implementando estudios factibles y expandiendo informacién
acerca de los costos y beneficios econdmicos. Otro punto clave es la relacion entre

actores publicos y privados para estructurar estrategias de planificacion y promocion
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para el aprovechamiento suficiente del potencial natural. En general, el arbol de
objetivos exhibe propuestas que no solo busca solucionar un problema, sino que
también fortalecer un modelo turistico exclusivo, competitivo e innovador basado a las

nuevas tendencias.



CAPITULO I

DESCRIPCION DEL EMPRENDIMIENTO

2.1 Justificacion

La propuesta de la creacion de un Glamping rustico en la ciudad de Bafios de Agua
Santa, responde a la creciente oferta turistica, consolidandose como uno de los
principales destinos turisticos del Ecuador, reconocido por su riqueza natural, paisajes
extraordinarios, actividades de aventura y deportes extremos. Sin embargo, la gran
parte de alojamientos siguen modelos tradicionales que no logran satisfacer las nuevas
tendencias, actualmente, muchos visitantes se interesan por experiencias unicas,

convivencia con la naturaleza, paz y comodidad.

Este emprendimiento busca satisfacer las expectativas de turistas nacionales y
extranjeros que buscan contacto directo con el medio ambiente, comodidad y
experiencias inolvidables. La creacion de este tipo de alojamiento responde una
demanda creciente por alternativas de hospedaje sostenibles, esto también permite
diferenciarse de los modelos tradicionales de hospedaje presentes en la ciudad. De esta
forma se genera un valor agregado diferente, favoreciendo el posicionamiento del

emprendimiento dentro del mercado de alojamiento turistico.

Por lo tanto, la creacion de un Glamping rtstico en Banos de agua Santa tiene una gran
importancia en el desarrollo econdomico y social local mediante la generacion de
empleo que es uno de los beneficios directos para la zona. Elaborando un estudio de
factibilidad permitird determinar las condiciones de mercado, inversion requerida,
riesgos y oportunidades garantizando que la toma de decisiones se base en criterios

técnicos y en una vision sostenible a largo plazo.



2.2 Objetivos

2.2.1 Objetivo General

Estructurar un plan de negocios para la creacion de un Glamping rusitco en la ciudad

de Banos de Agua Santa.

2.2.2 Objetivos Especificos

e Desarrollar un estudio de mercado que determine la factibilidad para la
creacion de un Glamping rustico en la ciudad de Bafios de Agua Santa.

e Estructurar un estudio técnico y organizacional que muestre la factibilidad para
la creacion de un Glamping ruastico en la ciudad de Bafios de Agua Santa.

e Elaborar un estudio econdémico que analice la factibilidad para la creacion de

un Glamping ristico en la ciudad de Bafios de Agua Santa.

2.3 Beneficiarios

Los beneficiarios directos del proyecto son los clientes, los proveedores y el
emprendedor. Los clientes disfrutardn de una nueva alternativa de hospedaje orientada
al descanso y al contacto con la naturaleza, mientras que los proveedores y el
emprendedor se beneficiaran mediante oportunidades comerciales y generacion de
ingresos. De forma indirecta, la comunidad local también obtendra beneficios gracias

a la creacion de empleo, el impulso al comercio y el fortalecimiento de la actividad

turistica.
Tabla 1
Beneficiarios

Implicados Intereses Beneficios

Proveedores Participar y colocar sus Incrementar ventas,
productos en el establecer relaciones
emprendimiento. comerciales.

Clientes Buscar nuevas Satisfaccion de
experiencias, contacto necesidades.
con la naturaleza,
comodidad y privacidad.

Comunidad Obtener empleo de Generacion de empleo,
manera estable y incremento de comercio
oportunidades de local y desarrollo

crecimiento. €conomico.
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Emprendedor Posicionar nuevos Oportunidad rentable de
modelos de alojamiento  inversion, diversificacion
dentro del negocio de turismo, crecimiento
turistico. empresarial.
Nota. La presente tabla plasma los beneficiarios del proyecto.

2.4 Resultados a alcanzar

El presente plan de negocios busca determinar si es factible la creacion de un Glamping
en la ciudad de Bafios de Agua Santa enfocado en ofrecer nuevas experiencias de
alojamiento combinado con el contacto de la naturaleza. Mediante de la ejecucion de
los cuatro estudios principales, se busca determinar oportunidades de inversion y
responder la demanda de los visitantes nacionales y extranjeros que buscan opciones

diferentes de alojamiento tradicionales.

El estudio de mercado permite establecer un escenario claro de la demanda turistica,
identificando el perfil del cliente objetivo, sus preferencias, el grado de aceptacion del
servicio y la situacion de la competencia. Con la informacion dada, sera posible crear
estrategias efectivas para posicionar al Glamping rdstico como una alternativa

innovadora, acorde a las nuevas tendencias del turismo.

El estudio técnico — organizacional, establece elementos necesarios para la creacion
del proyecto, tales como infraestructura, ubicacién, equipos y estructura
organizacional. De igual forma, se determinard procedimientos que aseguren un
servicio de calidad, desde la llegada del visitante hasta su salida, garantizando asi un

servicio eficiente del alojamiento.

Finalmente, el estudio econdémico ayuda a evaluar la factibilidad y vialidad del
proyecto mediante el analisis de inversion inicial, la estimacion de egresos e ingresos,
niveles de rentabilidad. Esto permite determinar si el proyecto es factible para su
creacion, aportando desarrollo turistico, generando actividad econdmica tanto para el

emprendedor como para la comunidad de la zona.



CAPITULO III

ESTUDIO DE MERCADO

3.1 Descripcion de los usos y caracteristicas del servicio

El servicio de hospedaje tipo glamping rustico se destaca por brindar una experiencia
que combina el contacto de la naturaleza y la comodidad, lujo en instalaciones de
calidad. A diferencia del glamping tradicional, este tipo de alojamientos ofrece
espacios considerables con una infraestructura ristica, lo que permite garantizar
comodidad, seguridad y bienestar al turista, sin dejar de lado el entorno natural que es

lo llamativo e interesante.

Entre sus usos, el glamping rastico esta orientado al turismo experiencial, permitiendo
a los visitantes desconectarse de la rutina diaria y vivir un momento agradable en
ambientes naturales. Es utilizado para turismo de aventura, viajes de descanso,
actividades recreativas, escapadas romanticas, adaptandose a varios perfiles de los

visitantes, tanto nacionales como extranjeros.

En cuanto a sus caracteristicas, el Glamping rustico se destaca por ofrecer un
alojamiento innovador, atractivo con instalaciones que integran elementos rasticos con
comodidades de lujo. Entre estos se incluyen; camas cdmodas, jacuzzi al aire libre,
bafio privado, iluminacién apropiada, ambiente rustico (campestre) que mejora la
experiencia del visitante. Asimismo, puede incluir servicios adicionales como
alimentacion, senderismo, spa, fogatas. Otro punto importante es su enfoque
sostenible, debido a que promueve el uso responsable de los materiales naturales y

busca integrarse con el entorno de manera armonica.

Finalmente, el glamping rastico resalta por su valor agregado, a través de la
personalizacion del servicio, generando experiencias inolvidables para los turistas, esto
lo convierte en una opcién de alojamiento dentro del mercado de alojamientos,
especialmente en la ciudad de Bafos de Agua Santa, donde la naturaleza, actividades

de aventura crean elementos significativos para su desarrollo.



3.2 Segmentacion de mercado

La segmentacion de mercado se define como el proceso de dividir el conjunto total de
consumidores de varios grupos que presentan caracteristicas semejantes entre si. El
objetivo de esta division es identificar segmentos donde los consumidores compartan
intereses, necesidades, preferencias, lo que ayuda a comprender su comportamiento,

para que este proceso sea mas veridico, cada grupo tiene que ser homogéneo (Yépez,
2022).

3.2.1 Segmentacion de Mercado
Tabla 2

Segmentacion de Mercado

Variable de Variable Dato Fuente Afo
segmentacion

Geografica Poblacion del Ecuador  16.938.986 INEC 2022
Demogrifica Turistas que visitan 900.000  GAD Bafosde 2022

Banos Agua Santa -

Ministerio de

Turismo

Demogriafica  Hombres y Mujeres entre ~ 585.000 INEC 2022

19 a 60 anos poblacion
econOmicamente activa

(estimada)
Demogrifica  Turistas que requieren de ~ 409.500  GAD Bafios de 2022
hospedaje (estimado) Agua Santa -
Ministerio de
Turismo

Nota. Esta tabla plasma la segmentacion de mercado a partir del INEC y GAD de

Bafios de Agua Santa. Tomado de: https://www.censoecuador.gob.ec/

https://banos-ecuador.com/mapa-turistico-de-banos-de-agua-santa/

La segmentacion demografica considera a los turistas que requieren servicios de
hospedaje durante su visita a Bafios de Agua Santa. Con base en informacion del GAD
Bafios de Agua Santa y el Ministerio de Turismo, se estima una poblacion objetivo de
409.500 potenciales usuarios, constituyendo un mercado relevante para el desarrollo y

comercializacion de servicios de alojamiento turistico.
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3.2.2 Mapa de Empatia

El mapa de empatia se fine como una herramienta que ayuda a comprender de manera
mas detallada al usuario, tomando en cuenta sus comportamientos, pensamientos,
emociones. Nace de la empatia como la habilidad de ponerse en lugar de la otra persona
para comprender lo que percibe y como se siente, esto facilita analizar varios puntos

de vista y tener una vision clara del usuario (Solorzano, 2021).

El mapa de empatia permite identificar las necesidades, expectativas y motivaciones
del cliente potencial. Se evidencia que busca experiencias de descanso y desconexion,
influenciado por recomendaciones y contenido turistico en medios digitales.
Asimismo, valora la calidad del servicio y aspira a vivir momentos memorables

durante su estadia, como se puede observar en la Figura 3.

Figura 3
Mapa de Empatia

Mapa de Empatia
¢Qué piensay siente?

e Desconectarse de la
rutina diaria.

;Qué oye? ¢Qué ve?

¢ Opciones de alojamnieto

¢ Publicidad de destinos.
turisticos en redes sociales

¢ Recomendaciones de
amigos y familiares.

:Qué dice y hace?

('_QUE le duele? * Comparte experiencias en (:Que asplra?
: redes sociales . Experiencia
¢ Desconfianza en la : e -
e Investiga antes de reserv ar inolvidable, relajacion.

expectativa, calidad y

atencion del lugar. (precios, lugar).

Nota. La presente figura plasma el mapa de empatia donde se detalla al cliente del

proyecto.

3.2.3 Buyer persona

El buyer persona es una representacion imaginaria que se estructura a partir de las
caracteristicas de consumidores reales o potenciales de una empresa. Este perfil se
desarrolla con base en informacion recolectada a través de entrevistas, asi como el
comportamiento de los clientes en distintos ambitos, esto permite dirigir de manera
efectiva las acciones hacia las necesidad, contenidos, intereses y caracteristicas

puntuales del consumidor objetivo (Sare, 2021)
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El buyer persona presenta las caracteristicas del cliente objetivo del proyecto,
destacando sus preferencias, comportamientos y necesidades. Se identifica como una
persona que busca experiencias innovadoras, valora la tranquilidad, la privacidad y el
contacto con la naturaleza, ademads de utilizar medios digitales para informarse y
realizar reservas. Sus motivaciones se centran en el descanso y la desconexion de la
rutina, como se puede observar en la Figura 4.

Figura 4
Buyer Persona

& Bibliografia
« Saida es una profesional que reside en la ciudad . Gustos y Adiciones

de Ambato. Lleva con un estilo de vida activo,

°
Salda Reyes pero con alta carga de trabajo, lo que busca

escapadas ocasionales, de hecho por

* Viajar y conocer nuevos lugares.
 Actividades al aire libre.

- :  Tomar fotografias, grabar videos.
experiencias que combinan naturaleza,

comodidad y exclusividad.

© Comportamiento Objetivos
* Investiga antes de realizar una reseva * Encontrar un alojamiento diferente al

« Compara precios, servicios, resefias. tradicional. Un alojamiento innovador y

O Edad 30 afios « Prefiere revisar y reservar natural.

Sexo Mujer digitalmente. « Disfrutar de la privacidad y tranquilidad.
Pais Ecuador
Estudios Educacion Superior
i0 i i Habilidades
Ocupacion Ingeniera Comercial Mativecio e ‘
Estado Civil Casada * Uso de redes sociales.

Ingresos 2000 ddlares

¢ Escapar de la rutina diaria y reducir el Mol dls Herrahilaritas cigitales pars

estrés.
reservas.

« Vivir experiencias inolvidables. < Toma do decisiones basadas en

* Conectar con la naturaleza o
resefias.

Nota. La presente figura detalla el Buyer Persona el cudl es una representacion ficticia

del cliente ideal.
3.3 Proyeccion del mercado meta

3.3.1 Merado meta

El mercado meta hace referencia al conjunto especifico de clientes de un
emprendimiento u organizacion, se describe un segmento, identificando posibles
consumidores, para desarrollar estrategias dirigidas a satisfacer necesidades y
expectativas. También se puede definir como parte del mercado disponible que la
organizacion toma la decision de atender, conformada por consumidores con

posibilidad econdmica y que muestran interés en la oferta (Anastacio, 2024).
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3.3.2 Proyeccion del Mercado Meta
Tabla 3

Mercado Objetivo

Aiio Mercado Meta TCP (1%)
2022 409.500 4095
2023 413.595 4136
2024 417.731 4177
2025 421.908 4219
2026 426.127 4261

Nota. En la siguiente tabla se detalla la proyeccion del mercado meta, desde el afio
2022 hasta el ano presente 2026. Tomado de:

https://www.geodatos.net/poblacion/ecuador

Analisis

El mercado meta para el afio 2026 sera de 426.127 personas de turistas que visitan la
ciudad de Bafios de Agua Santa, los datos fueron tomados de la poblacién de Ecuador
y el GAD de Bafios de Agua Santa, para la proyeccion de mercado se aplico la tasa de
crecimiento poblacional (TCP) del 1% del Ecuador del afio 2026, con esto se determina

el mercado objetivo final.
3.4 Poblacion y muestra

3.4.1 Poblacion

La poblacion es el conjunto de individuos, unidades o elementos que comparten
caracteristicas similares dentro de un tiempo y espacio, representando el universo
donde se recopila informacién para obtener conclusiones. Parte de criterios como el
género, la edad, la actividad, ubicacion u otros criterios relevantes. La poblacion puede
dividirse como finita o infinita, depende la cantidad de individuos que la integran

(Mora et al., 2021).

La poblacion para este estudio estd conformada por hombres y mujeres de 19 a 60 afios
que visitan la ciudad de Bafos de Agua Santa. Este conjunto se considera como los
clientes potenciales que tienen interés en experiencias turisticas, contacto con la

naturaleza y opciones novedosas como el alojamiento tipo Glamping rustico.
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3.4.2 Muestra

La muestra es una porcion representativa de la poblacién que se selecciona para
desarrollar un estudio sin necesidad de estudiar a todos los elementos de la poblacion,
el objetivo es obtener informacidén confiable aplicando métodos de muestreo. El
tamafo de la muestra se determina tomando en cuenta el nivel de confianza y el nivel
de error, que influyen en la exactitud de los resultados (Graus, 2023).

Ecuacion 1
Formula de la muestra

ZZ*P*Q*N
~ Z2PQ + Ne?

n

Donde:
n: tamano de la muestra
Z:: nivel de confianza (1,96)

P: probabilidad a favor (50%)
Q: probabilidad en contra (50%)
N: poblaciéon

e: nivel de error (5%)

Calculo de la muestra:

ZZ*P*Q*N
n=
Z2 PQ + Ne?

(1,96)2 % 0,5 % 0,5 * 426.127
" =11,96)2(0,5)(0,5) + 426. 127 (0, 05)2

409252
=066

n = 384
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3.5 Metodologia de la investigacion (enfoque y tipo de investigacion)

3.5.1 Enfoque de la investigacion

Enfoque cuantitativo

El enfoque cuantitativo es una metodologia de la investigacion que trata del analisis y
la recopilacion de datos numéricos con el objetivo de medir variables. Se destaca por
el uso de instrumentos como encuestas o cuestionarios utilizando la estadistica o
matematicas que ayudan a interpretar los resultados con exactitud. Mediante este
enfoque se puede identificar relaciones, patrones o tendencias en una poblacion,

garantizando que los resultados sean verificables (Reyes, 2023).

En el presente estudio para la creacion de un Glamping rastico en Bafios de Agua
Santa, se emplea un enfoque cuantitativo para obtener informacion relevante sobre sus
gustos, habitos de viaje, posibilidad econdomica y el nivel de aceptacion del
alojamiento. Esto mediante la recoleccion de informacion a través de una técnica de
encuesta mediante un cuestionario dirigido a turistas que visitan la ciudad de Bafios de

Agua Santa.

3.5.2 Tipo de investigacion

Investigacion Bibliografica

La investigacion bibliografica es un tipo de estudio que se trata de la revision,
recopilacion y analisis de informacion obtenida de varias fuentes documentales, como
articulos cientificos, libros, tesis y otras fuentes académicas. Su objetivo es tener
conocimiento tedricos y antecedentes de un tema en concreto, esto permite entender

su evolucion, contexto y enfoques (Vasquez, 2025).

Para el proyecto de creacion de un Glamping rastico, este tipo de investigacion es una
ayuda fundamental, ya que, mediante la revision de fuentes, libros, articulos cientificos
y tesis. Se obtiene informacion relevante sobre el turismo, comportamiento del
consumidor, tendencias turisticas. Esto nos permite en la toma de decisiones para su

desarrollo.
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Investigacion Transversal

La investigacion transversal se enfoca en analizar una realidad en un momento exacto,
sin necesidad de hacer seguimiento a largo plazo, su objetivo es describir, analizar
como se conectan distintas variables dentro de una poblacién puntual en ese instante
para comprender comportamientos, caracteristicas. Por lo general, suele aplicarse con

herramientas como la encuesta o cuestionario (Manterola et al., 2023).

En el proyecto del Glamping ristico en Bafios de Agua Santa, la investigacion
transversal resulta importante porque ayuda a obtener informacion actual acerca de lo
que valoran y buscan los posibles clientes en un momento exacto, también la
posibilidad de conocer el nivel de interés por este tipo de hospedaje, cuanto estarian

dispuestos a pagar, los servicios que consideran mas relevantes.

3.5.3 Diseiio no experimental

El diseno experimental es una forma de investigar donde el investigador observa los
acontecimientos como suceden en realidad, sin modificar, alterar o intervenir las
variables de estudio. Es utilizado en areas de mercado, social, economico donde no
resulta factible cambiar las variables existentes, esto se puede aplicar a largo tiempo

en un solo momento, dependiendo el estudio (Mollo, 2023).

En el presente proyecto tiene un disefio no experimental, ya que permite analizar qué
prefieren los turistas, su comportamiento sin intervenir en sus decisiones, también
ayuda a identificar las tendencias actuales del turismo y medir el nivel de aceptacion

sin modificar el comportamiento del mercado.

3.5.4 Instrumento y validez

Encuesta

La encuesta es un instrumento que se utiliza para la recoleccién de informacién de un
conjunto de personas mediante preguntas estructuradas, su objetivo es conocer,
comportamientos, caracteristicas, opiniones de una poblacién puntual acerca de un

tema especifico. Es comun en estudios con enfoque cuantitativo porque ayuda la

obtencion de datos comparables y medibles (D’ Ancona y Angeles, 2022).
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Cuestionario

El cuestionario es una herramienta conformada por preguntas que buscan obtener
informacion sobre conductas, caracteristicas, opiniones de un grupo especifico. El
cuestionario para que sea factible debe estar bien disefiado con preguntas que tengan
claridad, coherencia y relevantes para obtener respuestas entendibles, asi la
herramienta ayuda a la recopilacion de datos para ser analizado e interpretados con

mayor facilidad (Araya et al., 2022).

En el proyecto de la creacion de un Glamping rastico en la ciudad de Bafios de Agua
Santa, el cuestionario cumple un rol importante al recolectar informacion de los
posibles clientes. A través de esta herramienta, se puede conocer las perspectivas,

gustos y habito de viaje de los turistas.

El cuestionario del presente proyecto consta de 14 preguntas a un total de 384 turistas

que visitan la ciudad de Banos de Agua Santa. (Anexo 1).
Validez del instrumento

La V de Aiken es un método estadistico que permite evaluar la validez de contenido
de un instrumento de investigaciéon mediante la calificacion de jueces expertos. Ayuda
a acordar el grado de claridad, pertinencia o relevancia de cada pregunta. Este método
tiene valores entre 0 y 1, donde el resultado més proximo a 1, demuestra una mayor
validez del instrumento. Esto con la finalidad de garantizar la calidad del instrumento

de investigacion (Vargas et al., 2024).

En este proyecto se emplea la V de Aiken que permite validar el cuestionario antes de
su aplicacién, a través de la calificacion de expertos, se revisa que cada item sea
adecuada, comprensible. Esto ayuda a evitar posibles errores y garantiza que la
informacion recolectada revele con mayor exactitud las preferencias y opiniones de los

visitantes.

Ecuacion 2
V de Aiken

Formula:
nx*(c—1)
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Donde:
s: Es la suma de respuestas
n: Numero total de jueces expertos

¢: Numero de niveles de la escala de valoracion

Tabla 4

Jueces expertos

Jueces

Eco. Angel Enrique Chico Frias
Dr. Walter Ramiro Jiménez Silva, MBA.
Dra. Diana Cristina Morales Urrutia
Ing. Maria Soledad Sevilla Galarza, MBA.
Nota. La tabla presente muestra los nombres y apellidos de cada juez para la

evaluacion de V de Aiken. Las validaciones correspondientes estan en el Anexo 2.

Tabla §

Validacion V de Aiken

Calificacion V-Aiken Ponderacion
Pertinencia 0,91
Relevancia 1

Claridad 0,88

Nota. Latabla presente muestra los resultados del coeficiente V de Aiken. Los célculos

correspondientes se encuentran en el Anexo 3.
Analisis e interpretacion

Una vez concluido el calculo del método estadistico V de Aiken, los resultados son
positivos y aceptables, ya que el promedio de los coeficientes supera el 0,70 y 0,80. La

pertinencia tiene una calificacion de 0,91; la relevancia de 1 y la claridad de 0.88.
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3.6 Tabulacion, analisis e interpretacion

Informacion General

Tabla 6

Informacion de Género

Variahla Frecuencia de Mercado Porcentaje
muestra Objetivo
Masculino 193 214173 50,26%
Femenino 189 209734 49,22%
Otro 2 2219 0,52%
Total 384 426127 100,00%

Nota. La tabla plasma los resultados de la pregunta informacion de género.

Figura 5
Pregunta de Informacion de género

-

Masculino
49% 50% Femenino

m Otro

Nota. La figura plasma los porcentajes de la pregunta de informacion de género
Analisis e interpretacion

Del total de las 384 encuestas realizadas, se identifica que el mercado objetivo se
conforma principalmente por hombres con el 50,26% del total, mientras que las
mujeres representan el 49,22%. E1 0,52% se representa con otro género. Con este dato

podemos inferir que el Glamping rustico le interesa tanto a hombres como a mujeres.
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Tabla 7

Pregunta Informacion de Edad

Mercado

Variahla Frecuencia Porcentaje
de muestra  Objetivo

19 afios a 25 afios 112 124287 29.17%
26 afios a 35 afios 249 276317 64,84%
36 anos a 45 anos 22 24414 5,73%
46 anos a 60 afos 1 1110 0,26%
60 afios en adelante 0 0 0,00%

Total 384 426127 100,00%

Nota. La tabla plasma los resultados de la pregunta informativa de edad.

Figura 6
Pregunta Informacion de Edad

65%

29%

19 afos a 25 afos
26 afos a 35 afios
m 36 aflos a 45 afos
m 46 afios a 60 afios

= 60 afios en adelante

Nota. La figura plasma los porcentajes de la pregunta de informacion de edad.

Analisis e interpretacion

Del total del 100% de los encuestados, se evidencia que la mayoria corresponde al

rango de edad de 26 a 35 afos, alcanzando el 64,84%. En segundo lugar, se ubica el

grupo de 19 a 25 afios con un 29%. Por otra parte, el grupo de 36 a 45 afios representa

el 5,73% y los segmentos de 46 a 60 afos y 60 afios en adelante presentan porcentajes

menores, con el 0,26% y 0%.

Con estos datos, podemos deducir que el Glamping rustico tiene mayor concentracion

en personas jovenes, especificamente en los grupos de 26 a 35 afios y 19 a 25 afos.
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Informacion especifica:

1. ;Con qué frecuencia visita lugares turisticos como Bafios de Agua Santa?

Tabla 8
Pregunta 1
Vawiahla Frecuencia Mercado Porcentaje
de muestra  Objetivo
Una vez al afio 55 61034 14,32%
Dos veces al afio 181 200857 47,14%
Mas de tres veces al ano 148 164236 38,54%
Total 384 426127 100,00%

Nota. La tabla plasma los resultados obtenidos de la pregunta 1 del instrumento.

Figura 7
Pregunta 1

N

= Una vez al afio

Dos veces al afio

= M3s de tres veces al aio

47%

Nota. La figura plasma los resultados obtenidos de la pregunta 1 en porcentajes.
Analisis e interpretacion

Del total del 100% de los encuestados, se evidencia que la mayoria de personas visitan
dos veces al afio la ciudad de Bafios de Agua Santa que representa el 47,14% (181
personas) del total. Por otro lado, el 38,54% (148 personas) visita la ciudad mas de tres
veces al ano y por ultimo el 14,32% (55 personas) visitan una vez al afo la ciudad.
Con esto se puede determinar que existe un flujo turistico en Banos de Agua Santa,

esto detalla un interés mayor y fidelizacion por parte de los turistas.
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2. ;Qué tipo de alojamiento utiliza con mayor frecuencia al hospedarse en Bafios

de Agua Santa?

Tabla 9
Pregunta 2
Variahla Frecuencia Mercado Porcentaje
de muestra  Objetivo
Hoteles tradicionales 250 277426 65,10%
Hostales 51 56595 13,28%
Cabaiias 23 25523 5,99%
Camping 24 26633 6,25%
Airbnb 36 39949 9,38%
Total 384 426127 100,00%

Nota. La tabla plasma los resultados obtenidos de la pregunta 2 del instrumento.

Figura 8
Pregunta 2

Hostales

. = Hoteles tradicionales

= Cabafias

13%

= Camping
65%
= Airbnb

Nota. La figura plasma los resultados de la pregunta 2 en porcentajes.
Analisis e interpretacion

Del 100% de las personas encuestadas, la mayor parte se han hospedado en hoteles
tradicionales representando el 65,10% (250 personas) del total. Mientras que el 13,28%
se ha hospedado en hostales. Por su parte los segmentos que se han hospedado en
cabafias, camping, Airbnb, presentan participaciones menores con 5,99%, 6,25% y
9,38%. Es decir, que la mayoria de las personas han optado por hospedarse en hoteles,

un hospedaje comun, tradicional y talvez no innovador.
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3. (Conocia el concepto de Glamping riustico? Es un tipo de alojamiento turistico
que combina la interaccion con la naturaleza, con la comodidad y lujo de un hotel.

Desarrollado con una infraestructura moderna con estética rustica.

Tabla 10

Pregunta 3

. Mercado .
Variahla Frecuencia Porcentaje

de muestra  Objetivo

Si 87 96544 22,66%
No 297 329583 77,34%
Total 384 426127 100,00%
Nota. La siguiente tabla plasma los resultados obtenidos de la pregunta 3.
Figura 9
Pregunta 3

23%

Si

No

77%

Nota. Esta figura plasma los resultados obtenidos de la pregunta 3 en porcentajes.
Analisis e interpretacion

Del 100% de las personas encuestadas, se puede determinar que el 77,34 % (297
personas) desconocen el concepto de Glamping rustico, mientras que el 23,66% (87
personas) tienen conocimiento acerca del Glamping rustico. Existe una gran
concentracion en el grupo de personas que no tienen conocimiento, aunque en la

pregunta se detalla el concepto, lo cual no genera duda y enriquece al conocimiento.
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4. (Qué percepcion tiene sobre el Glamping rustico como alternativa de

alojamiento?
Tabla 11
Pregunta 4
Variahla Frecuencia Mercado Porcentaje
de muestra  Objetivo
Innovador y atractivo 254 281865 66,15%
Cercano a la naturaleza 90 99874 23,44%
Interesante pero poco conocido 27 29962 7,03%
Costoso 11 12207 2,86%
Poco relevante 2 2219 0,52%
Total 384 426127 100,00%

Nota. En esta tabla plasma los resultados obtenidos de la pregunta 4 del instrumento.

Figura 10
Pregunta 4

23%

o«

66%

Innovador y atractivo
Cercano a la naturaleza

= |nteresante pero poco
conocido

= Costoso

= Poco relevante

Nota. Esta figura plasma los resultados obtenidos de la pregunta 4 en porcentajes.

Analisis e interpretacion

Del 100% de las personas encuestadas, se evidencia la mayor concentracion de 66,15%

(254 personas) tienen la perspectiva que un Glamping rastico es innovador y atractivo,

mientras que el 23,44% (90 personas) perciben que es cercano a la naturaleza. E17,03%

opina que es interesante pero poco conocido. El 2,86% y 0,52% perciben que es

costoso y poco relevante. Es decir que existe una mayor percepcion de que un

Glamping rustico es innovador y atractivo para su creacion.
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5. (Ha tenido la experiencia de alojarse en un Glamping rustico en la ciudad de

Bafios de Agua Santa?

Tabla 12

Pregunta 5

.. Mercado .
Variahla Frecuencia Porcentaje

de muestra  Objetivo

Si 34 37730 8,85%
No 350 388397 91,15%
Total 384 426127 100,00%
Nota. La presente tabla muestra los resultados obtenidos de la pregunta 5.
Figura 11
Pregunta 5

9%

Si

No

91%

Nota. Esta figura plasma los resultados obtenidos de la pregunta 5 en porcentajes.
Analisis e interpretacion

Del 100% de las personas encuestadas, se verifica que un porcentaje menor, el 8,85%
(34 personas), ha tenido la experiencia de alojarse en un Glamping rustico en la ciudad
de Bafios de Agua Santa. Mientras que la mayoria no ha tenido dicha experiencia,

representando el 91,15% (350 personas) del total.

Con este dato, podemos deducir que la presencia de un proyecto de Glamping rustico
en la ciudad de Bafios de Agua Santa es poco conocida por el mercado meta. A pesar

que algunas si se han hospedado en un Glamping rtstico. Representa una oportunidad
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para el proyecto, ya que podria posicionarse como una de las primeras alternativas de

alojamiento en la ciudad de Bafios de Agua Santa.

6. Si se implementa un alojamiento tipo Glamping rustico en Baiios de Agua

Santa, sector “Los loros”. ;Estaria dispuesto/a a utilizar este servicio?

Tabla 13

Pregunta 6

.. Mercado .
Yawahla Frecuencia Porcentaje

de muestra  Objetivo

Si 374 415030 97,40%
No 10 11097 2,60%
Total 384 426127 100,00%
Nota. La tabla presente plasma los resultados obtenidos de la pregunta 6.
Figura 12
Pregunta 6

13%

Si

No

97%

Nota. Esta figura plasma los resultados obtenidos de la pregunta 6 en porcentajes.
Analisis e interpretacion

Del 100% de las personas encuestadas. Se puede evidenciar un porcentaje muy alto, el
97,40%, expresa estar dispuesto a utilizar el servicio del Glamping rastico en el sector
Los loros en la ciudad de Bafios de Agua Santa. Por otra parte, un porcentaje menor,
el 2,60%, no estaria dispuesto a utilizar este servicio. Es decir que existe una gran

acogida hacia el Glamping rtstico por parte del mercado objetivo.
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7. {Qué factores considera mas relevante al elegir un alojamiento tipo Glamping

rustico?
Tabla 14
Pregunta 7
Variahla Frecuencia Mercado Porcentaje
de muestra Objetivo
Diversidad y calidad de los servicios ofrecidos 74 82118 19,27%
Ubicacion y contacto con la naturaleza 237 263000 61,72%
Precio en relacion con la experiencia 30 33291 7,81%
Diseilo, comodldaq, estética de las 39 43279 10,16%
instalaciones
Experiencias y actividades 4 4439 1,04%
Total 384 426127  100,00%

Nota. Esta tabla plasma los resultados obtenidos de la pregunta 7 del instrumento.

Figura 13
Pregunta 7
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Nota. Esta figura plasma los resultados obtenidos de la pregunta 7 en porcentajes.

Analisis e interpretacion

Del 100% de los encuestados, se determinan los factores mas relevantes al elegir un

alojamiento tipo Glamping del mayor al menor porcentaje:
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Ubicacién y contacto con la naturaleza: Representado por el 61,72% del total. Este es
el factor con mas participaciones y valorado por el mercado objetivo. Esto deduce que
es importante al tener una ubicacion atractiva y con entornos naturales para la creacion

del alojamiento.

Diversidad y calidad de los servicios ofrecidos: Este factor se representa con el 19,27%
de participaciones, determina la importancia de un servicio exclusivo, personalizado y
de calidad a los visitantes. Contar con personal amable, capacitado influye a la

satisfaccion del visitante.

Disefio, comodidad, estética de las instalaciones: Con un 10,16% de participaciones,
evidencia la necesidad de brindar espacios con disefios atractivos, confortables y en
armonia con el ambiente natural. Una estética campestre puede ser clave para

diferenciarse de los demas alojamientos.

Y finalmente con porcentajes menores, con 7,81%, el precio en relacién con la

experiencia y el 1,04%, experiencias y actividades.
8. {Con qué frecuencia visitaria un Glamping rustico en Bafios de Agua Santa?

Tabla 15

Pregunta 8

.. Mercado .
Variahla Frecuencia Porcentaje

de muestra  Objetivo

1 a 3 veces al afio 194 215283 50,52%

3 a 5 veces al aflo 165 183101 42 .97%
Mas de 5 veces al afio 25 27743 6,51%

Total 384 426127 100,00%

Nota. Esta tabla plasma los resultados obtenidos de la pregunta 8 del instrumento.
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Figura 14
Pregunta 8
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Nota. Esta figura plasma los resultados obtenidos de la pregunta 8 en porcentajes.
Analisis e interpretacion

Del 100% de las personas encuestadas, se puede evidenciar que el 50,52% del mercado
objetivo, estarian dispuestos a visitar un alojamiento tipo Glamping rastico en la
ciudad de Bafios de Agua Santa entre 1 y 3 veces al afio. El 42,97% de los turistas
visitarian entre 3 y 5 veces al afio. Mientras que el 6,51% lo harian mas de 5 veces al
afo. Se puede deducir que existe un alto interés por visitar un Glamping rustico, lo que

evidencia una oportunidad en ofertas exclusivas.

9. ;Qué actividades complementarias le gustaria realizar durante su estadia en

un Glamping rustico?

Tabla 16
Pregunta 9
. Frecuencia Mercado .
Variable de muestra  Objetivo Porcentaje
Turismo en la naturaleza (caminatas, 183 203076 47.66%

observacion de flora)
Experiencias gastronémicas (Comida

0
tradicional, cenas con tematica) 60 66582 15.63%
Servicio de relajacion (spa, areas de 73 86557 20.31%
descanso)
Actividades de aventura (ciclismo,
cabalgatas, rutas en cuegdrones) 52 57705 13,54%
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Actividades recreativas (Fogatas) 11 12207 2,86%

Total 384 426127 100,00%

Nota. Esta tabla plasma los resultados obtenidos de la pregunta 9 del instrumento.

Figura 15
Pregunta 9
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Nota. Esta figura muestra los resultados de la pregunta 9 en porcentajes.
Analisis e interpretacion

Del 100% de las personas encuestadas, la actividad con mayor participacion es la de
turismo en la naturaleza (caminatas y observacion de flora), representado con un
47,66% del total del mercado objetivo. El servicio de relajacion (spa, areas de
descanso) se evidencia el 20,31%. A continuacion, las experiencias gastronémicas
(comida tradicional, cenas con tematica) con un 15,63%. Las actividades de aventura
(ciclismo, cabalgatas, rutas en cuadrones) representa el 13,54% y por ultimo las

actividades recreativas como las fogatas tienen una participacion del 2,86%.

Con estos datos, resulta enfocarse en las actividades de caminata, senderismo,
observacion de flora como actividades complementarias para satisfacer la necesidad

de los turistas al hospedarse en el Glamping rustico.
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10. ;Cuanto estaria dispuesto/a a pagar por una noche en un Glamping que

incluya desayuno?

Tabla 17

Pregunta 10

.. Mercado .
Variahla Frecuencia Porcentaje
de muestra  Objetivo
$50 a $60 293 325144 76,30%
$61 a $80 7 85447 20,05%
$81 a $100 10 11097 2,60%
Otro 4 4439 1,04%
Total 384 426127 100,00%

Nota. Esta tabla plasma los resultados obtenidos de la pregunta 10 del instrumento.

Figura 16
Pregunta 10
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Nota. Esta figura plasma los resultados obtenidos de la pregunta 10 en porcentajes.

Analisis e interpretacion

Del 100% de las personas encuestadas, se observa que el 76,30% de los encuestados

estarian dispuestos a pagar entre $50 a $60 por una noche en un Glamping rustico que

incluye desayuno. El 20,05% esta dispuesto a pagar entre $61 a $80 por noche,

mientras que un 2,60% pagarian entre $81 a $100. Y el 1,04% mencionan que estarian

dispuesto a pagar menos de $50. Estos datos indica una clara preferencia por precios



accesibles, dentro de los rangos tanto de $50 a $60 como de $81 a $100. Representa
una oportunidad de segmento de mercado que esta dispuesto a pagar un precio alto por

alojarse en un Glamping rustico.

11. ;Qué tipo de promociones le motivarian a elegir un alojamiento tipo

Glamping rustico?

Tabla 18

Pregunta 11

. Mercado .
Veriahla Frecuencia Porcentaje
de muestra  Objetivo

Ofertas en feriados o fechas importantes 93 103203 24,22%
Descuentos por mas de una noche 228 253013 59,38%
Sorteos o concursos de cupones de estadia 14 15536 3,65%
Paquetes con actiYidades incluidas a un 43 47717 11.20%

precio menor

Descuentos por reservacion anticipada 6 6658 1,56%

Total 384 426127 100,00%

Nota. Esta tabla muestra los resultados obtenidos en la pregunta 11 del instrumento.

Figura 17
Pregunta 11
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Nota. La figura plasma los resultados obtenidos de la pregunta 11 en porcentajes.
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Analisis e interpretacion

Del 100% de las personas encuestadas, se determina que los descuentos por mas de
una noche es la promocion que mas le motivan al elegir un Glamping rustico,
representado con el 59,38% del total de las personas encuestadas. Las ofertas en
feriados o fechas importantes también son mencionadas con el 24,22%. A
continuacion, los paquetes con actividades incluidas a un precio menor con el 11,20%.

Y descuentos por reservacion anticipada con el 1,56%.

12. ;Qué medios considera mas efectivos para publicitar un Glamping rustico en

Banos de Agua Santa?

Tabla 19

Pregunta 12

.. Mercado .
Variahla Frecuencia Porcentaje

de muestra Objetivo

Redes Sociales (Tik Tok, Instagram,

Facebook) 364 403933 94,79%
Publicidad fisica (Pancartas, Volantes) 12 13316 3,13%
Agencias turisticas, eventos relacionados con 8 8878 2.08%
el turismo ’
Total 384 426127  100,00%
Nota. Esta tabla refleja los resultados obtenidos de la pregunta 12 del instrumento.
Figura 18
Figura 18
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Nota. Esta figura refleja los resultados obtenidos de la pregunta 12 en porcentajes.
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Analisis e interpretacion

Del 100% de las personas encuestadas, se evidencia que la mayor concentracion de
participantes menciona que los medios mas efectivos para publicitar un Glamping
rustico son las Redes sociales como Tik Tok, Instagram, Facebook, con un 94,79%.
Mientras que el 3,13% opina que se puede publicitar a través de pancartas, volantes. Y
el 2,08% por agencias turisticas, eventos relacionados con el turismo. Se puede decir
las redes sociales tienen un gran impacto en estas épocas, tanto el Tik tok que es muy

visto por los turistas que buscan nuevos destinos.
13. ;Con quién preferiria visitar un Glamping ristico en Bafios de Agua Santa?

Tabla 20

Pregunta 13

.. Mercado .
Vasiahla Frecuencia Porcentaje

de muestra  Objetivo

Solo/a 12 13316 3,13%
En pareja 292 324034 76,04%
En familia 53 58814 13,80%
Con grupo de amigos 26 28854 6,77%
Con mi mascota 1 1110 0,26%
Total 384 426127 100,00%

Nota. La tabla refleja los resultados obtenidos de la pregunta 13 del instrumento.

Figura 19
Pregunta 13
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Nota. Esta figura plasma los resultados obtenidos de la pregunta 13 en porcentajes.

34



Analisis e interpretacion

Del 100% de las personas encuestadas, se evidencia una mayor concentracion en
personas que prefieren visitar un Glamping rustico en pareja con el 76,04%. En
segundo lugar, prefieren visitar en familia con el 13,80% de preferencias. Los grupos
de amigos con el 6,77%. Las visitas individuales con el 3,13% y finalmente con
mascotas con el 0,26%. Con este resultado, se deduce que el alojamiento tipo
Glamping rastico es una opcion ideal para las parejas, ya sea escapadas amorosas o

para disfrutar tiempo con la pareja.

14. ;Considera que un proyecto de Glamping rustico ayudara al desarrollo

economico y turistico de Bafios de Agua Santa?

Tabla 21

Pregunta 14

Mercado

Variahla Frecuencia Porcentaje
de muestra Objetivo
Totalmente de acuerdo 323 358435 84,11%
De acuerdo 56 62144 14,58%
Indiferente 4 4439 1,04%
En desacuerdo 1 1110 0,26%
Totalmente en desacuerdo 0 0 0,00%
Total 384 426127 100,00%

Nota. La tabla refleja los resultados obtenidos de la pregunta 14 del instrumento.

Figura 20
Pregunta 14
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Nota. Esta figura refleja los resultados obtenidos de la pregunta 14 en porcentajes.
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Analisis e interpretacion

Del 100% de las personas encuestadas, se evidencia que la mayoria estd de acuerdo
que un Glamping rastico ayuda al desarrollo econémico y turistico de Bafios de Agua
Santa con un 84,11%. El 14,58% mencionan estar de acuerdo. El 1,04% menciona

estar indiferente ante la afirmacién y el 0,26% esta en desacuerdo.

3.7 Estudio de la demanda

La demanda es la cantidad de servicios o productos que los consumidores realmente
prefieren y pueden adquirirlo dentro de un tiempo determinado, condiciones y precios.
La demanda ayuda a entender como reaccionan los consumidores ante cambios en el
mercado, para deducir cuanto producir, qué precios se debe establecer y coémo

desarrollar estrategias (Coloma, 2025).

La demanda es un elemento fundamental dentro del estudio de mercado, debido a su
analisis, ayuda a tener un contexto adecuado, claridad y orientacion para ejecutar la
toma de decisiones. De acuerdo con el marco de este proyecto, se emplea una
estimacion en la segmentacion, una tasa de crecimiento poblacional del 1%. La
demanda se evalua, partiendo de los resultados obtenidos en el cuestionario. Este
andlisis tiene el propdsito encontrar las necesidades del mercado y definir un precio

que sea adaptable con el mercado y sea atractivo para los turistas.

3.7.1 Demanda de personas

En este caso, el estudio se basa en la pregunta 6. Si se implementa un alojamiento tipo
Glamping rustico en Bafios de Agua Santa, sector “Los loros”. ;Estaria dispuesto/a a
utilizar este servicio? Con esta pregunta se podra determinar el nimero de turistas que
estaran dispuestos a utilizar el servicio de alojamiento tipo Glamping rustico, la

demanda de personas se calcula con la respuesta Si.
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Tabla 22

Demanda de personas

Frecuencia de Mercado

Variable muestra Objetivo Porcentaje
Si 374 415030 97,40%
No 10 11097 2,60%
Total 384 426127 100,00%

Nota. La presente tabla refleja la cantidad de personas que conforma la demanda de la

pregunta 6 del instrumento.
Analisis

La tabla muestra el mercado objetivo que visitan la ciudad de Bafios de Agua Santa es
de 426.127 personas. El 97,40% estan dispuestos a utilizar el servicio del alojamiento
tipo glamping rastico en la ciudad de Bafios de Agua Santa, sector los Loros, por lo

tanto, la demanda estd conformada por 415.030 personas.

Tabla 23

Demanda Proyectada en Personas

Demanda en TCP

Afo personas (1%)
2026 415.030 4150
2027 419.180 4192
2028 423.372 4234
2029 427.606 4276
2030 431.882 4319
2031 436.201 4362

Nota. La presente tabla plasma la proyeccion de le demanda en personas hasta el afio

2031.

La proyeccion de la demanda en personas evidencia una tendencia de crecimiento
sostenido durante el periodo analizado, pasando de 415.030 personas en 2026 a
436.201 en 2031. Este comportamiento refleja un incremento progresivo del mercado
potencial, lo que demuestra perspectivas favorables para el desarrollo del proyecto y

la captacion de futuros clientes, como se puede observar en la Figura 21.
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Figura 21
Demanda en personas
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Nota. La figura presenta refleja la proyeccion de la demanda en personas hasta el afio

2031.
Analisis

A partir del estudio de mercado, se determina que, para el afio 2026, la demanda es de
415.030 personas considerando el 1% de la tasa de crecimiento poblacional del
Ecuador. Para el afio 2031 se pronostica que la demanda aumentard a 436.201 personas
dispuestos a utilizar el alojamiento tipo glamping rastico en la ciudad de Baiios de

Agua Santa.

3.7.2 Calculo de demanda servicios

De acuerdo con el estudio realizado, en este caso se toma en cuenta la pregunta 8. ;Con
qué frecuencia visitaria un glamping rustico en Bafios de Agua Santa? Donde se realiza
la tabla con la frecuencia, tomando en cuenta la demanda de personas obtenidas en

porcentaje.
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Tabla 24

Demanda en servicios

Cantidad . Cantidad Cantidad D¢manda
Demanda . Porcentaje . . en
(Frecuencia de uso) Poblacional Promedio
productos
1 a 3 veces al aflo 50,52% 215283 2 430566
415.030 3 a 5 veces al aflo 42.97% 183101 4 732406
Mas de 5 veces al ano 6,51% 27743 5 138713

Total 1301685

Nota. En esta tabla presenta la proyeccion de la demanda en productos del proyecto.
Analisis

Para obtener la demanda en productos, se aplico los porcentajes correspondientes de
la pregunta 8 junto a la demanda deducida de personas para el afio 2026, realizando su
multiplicacion correspondiente de la cantidad poblacional y la cantidad promedio. Esto

da un total de 1.301.685 la demanda del servicio de alojamiento tipo Glamping rustico.

3.7.3 Demanda proyectada en los servicios
Tabla 25

Proyeccion de la demanda de servicios

Demanda
Aiio de TCP (1%)
servicios
2026  1.301.685 13017
2027  1.314.702 13147
2028  1.327.849 13278
2029  1.341.127 13411
2030  1.354.539 13545
2031  1.368.084 13681

Nota. La presente tabla refleja la proyeccion de la demanda de productos al afio 2031.

La proyeccion de la demanda en servicios muestra un crecimiento constante a lo largo
del periodo analizado, pasando de 1.301.685 servicios en 2026 a 1.368.084 en 2031.
Esta tendencia refleja un incremento gradual en la demanda esperada, lo que evidencia
oportunidades favorables para la expansion y sostenibilidad del proyecto en los

préximos afios, como se puede observar en la Figura 22.
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Figura 22
Proyeccion de demanda en servicios
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Nota. La figura refleja la proyeccion de la demanda en servicios hasta el afio 2031.
Analisis e interpretacion

Considerando de base el afio 2026, se registra una demanda de 1.301.685 veces del
servicio, se desarrolla una estimaciéon de la demanda futura utilizando la tasa de
crecimiento poblacional del 1%, esto ayuda a calcular el aumento progresivo. Esta
proyeccion se realiza a cinco anos consecutivos. Como resultado, para el afio 2031 se
estima una demanda aproximadamente de 1.368.084 que visitara al alojamiento tipo

glamping rustico.

3.8 Estudio de la oferta

La oferta es la cantidad de bienes o servicios que los productores pueden ubicar en un
determinado mercado en un tiempo especifico, tomando en cuenta diferentes niveles
de precios. Este se relaciona el precio y la cantidad de productos disponibles en dicho
mercado, también influye factores externos como las expectativas econdmicas, la
competencia. Analizar la oferta permite a comprender la reaccion de las organizaciones

ante las modificaciones del entorno (Llupar y Rodriguez, 2022).

40



3.8.1 Oferta en personas

Para calcular la oferta en personas utilizaremos los resultados obtenidos de la pregunta
5 en la que expresa ;Ha tenido la experiencia de alojarse en un Glamping rustico en la
ciudad de Banos de Agua Santa?, considerando la opcion “” de los encuestados que si
han tenido la experiencia de ver o visitar algo referente a un alojamiento tipo glamping
rastico.

Calculo de oferta en personas

Tabla 26

Oferta en personas

Variable Frecuencia Mercado Porcentaie
de muestra  Objetivo L

Si 34 37730 8,85%
No 350 388397 91,15%
Total 384 426127 100,00%

Nota. La tabla refleja los resultados de la pregunta 5 del instrumento

3.8.1.1 Proyeccion de oferta de personas

La siguiente tabla refleja la estimacion de la oferta en personas, comenzando con
37.730 personas en el afio 2026 y proyectdndose hasta el afio 2031. Se considera la

tasa de crecimiento poblacional del 1% para el calculo correspondiente.

Tabla 27

Proyeccion de oferta en personas

Afio Oferta en TCP (1%)
personas
2026 37.730 377
2027 38.107 381
2028 38.488 385
2029 38.873 389
2030 39.262 393
2031 39.655 397

Nota. La tabla refleja la proyeccion de oferta de personas hasta el afio 2031.
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La proyeccion de la oferta en personas presenta una tendencia creciente durante el
periodo analizado, pasando de 37.730 personas en 2026 a 39.655 en 2031. Este
comportamiento evidencia un aumento gradual en la capacidad de atencion del
mercado, permitiendo responder de mejor manera a las necesidades de los
consumidores y fortaleciendo la competitividad del sector, como se puede observar en
la Figura 23.

Figura 23
Proyeccion en personas
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Nota. La figura presenta la proyeccion de la oferta en personas hasta el afio 2031.
Analisis e interpretacion

Comenzando del afo 2026, se registra una oferta de 37.730 personas y se estima que
para el afio 2031 la oferta en serd de 39.655 personas. Lo que evidencia una evolucion

dentro del mercado objetivo.

3.8.2 Oferta en servicios

Para determinar la oferta en productos, se toma en cuenta la pregunta 8, ;Con qué
frecuencia visitaria un glamping rastico en Bafos de Agua Santa?, el calculo se toma
en cuenta los porcentajes, los cudles se adaptan a la oferta de personas determinada por
37.730 individuos. Estas cifras se multiplican por el mercado objetivo por el promedio

de las opciones.
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Tabla 28

Oferta en productos

Oferta en p tai Cantidad Cantidad Cantidad Den:;lnda
. . orcentaje . . .

servicios (Frecuencia de uso) Poblacional Promedio productos

50,52% 1 a3 veces al aflo 19061 2 38122

37 730 4297% 3 a5 veces al afio 16213 4 64850

Mas de 5 veces al
6,51% afo 2456 5 12281
Total 115254

Nota. Esta tabla refleja la oferta en productos al afio.

3.8.3 Oferta proyectada del servicio

La misma manera que la demanda, es fundamental establecer la oferta en productos
cubierto para el afio 2031, con la proyeccion de 5 anos, tomando en cuenta la tasa de

crecimiento poblacional del 1%.

Tabla 29

Oferta proyectada en servicios

Aiio l())rff(;ltifo“s TCP (1%)
2026 115254 1153
2007 116,407 1164
2008 117571 1176
2000 118.746 1187
2030 119.934 1199
2031 121.133 1211

Nota. La tabla presente refleja la oferta proyectada del producto hasta al afio 2031.

La proyeccion de la oferta en servicios muestra un crecimiento sostenido durante el
periodo de estudio, incrementandose de 115.254 servicios en 2026 a 121.133 en 2031.
Esta evolucion refleja una mayor capacidad de oferta para atender la demanda del
mercado, contribuyendo al fortalecimiento y desarrollo del proyecto a largo plazo,

como se puede observar en la Figura 24.
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Figura 24
Oferta en servicios
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Nota. La figura refleja la oferta proyectada en productos hasta el afio 2031.
Analisis e interpretacion

A partir del valor inicial del afio 2026 con una oferta para el servicio estimada de

115.254 con un aumento progresivo de 121.133 para el afio 2031.

3.9 Mercado Potencial (DPI)

El mercado potencial es aquel grupo total de personas u organizaciones que podrian
llegar a interesarse por un servicio o producto, cumpliendo con algunas condiciones
como la posibilidad de recursos, la necesidad y acceso al mercado. Esto ayuda a
proyectar la demanda futura y asi permite plantear estrategias, facilita la identificacion

de mercados més exactos (Intriago, 2025).

3.9.1 Demanda potencial insatisfecha

La demanda potencial insatisfecha determina el grupo de consumidores que aspira a
adquirir un producto o servicio, pero no pueden hacerlo, la razon es a limitaciones en
la oferta actual o fallas en ella. Estas barreras pueden reflejarse con precios altos
escasez del producto, dificultades de acceder. Esta situacion pude determinar una
oportunidad importante para nuevos negocios, emprendimientos u organizaciones que
buscan satisfacer aquella necesidad no atendida. De igual manera, permite estimar el

mercado que atn no ha sido aprovechado (Aray y Uyaguari, 2023).
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El mercado potencial se obtiene de la diferencia de la demanda de productos

previamente determinada y la oferta de productos estimada.

Tabla 30

Demanda potencial insatisfecha

Afio Demanda Oferta productos Dell}andfl potencial
productos insatisfecha
2026 1301685 115254 1186431
2027 1314702 116407 1198295
2028 1327849 117571 1210278
2029 1341127 118746 1222381
2030 1354539 119934 1234605
2031 1368084 121133 1246951
Nota. La presente tabla refleja la demanda potencial insatisfecha proyectada hasta el
afio 2031.

La demanda potencial insatisfecha evidencia una diferencia significativa entre la
demanda proyectada y la oferta disponible durante todo el periodo analizado. Aunque
ambas variables presentan una tendencia de crecimiento, la demanda mantiene valores
considerablemente superiores a la oferta, lo que refleja la existencia de un mercado
con necesidades aun no cubiertas y oportunidades favorables para la implementacion
del proyecto, como se puede observar en la Figura 25.

Figura 25
Demanda potencial insatisfecha
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Nota. Esta figura refleja la demanda potencial insatisfecha hasta el afio 2031.
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Analisis e interpretacion

En el DPI (demanda potencial insatisfecha), se encuentra la variable de la demanda y
oferta, del ano 2026 al afio 2031, se puede evidenciar una demanda de 1.301.685 a
1.36.084 mientras que la oferta sube de 115.254 a 121.133. Se puede deducir que se
presenta una demanda potencial insatisfecha alta durante los afios. Esto es una
oportunidad dentro del mercado, debido a que la oferta actual no alcanza a cubrir la

demanda existente.

3.10 Analisis de Precio

El precio es aquella cantidad de dinero que se determina para un bien o servicio, y que
el individuo debe pagar para poder obtenerlo. Para establecerlo se toman en cuenta
ciertos aspectos como el nivel de competencia, capacidad de pago, costos de
produccion. Por otra parte, el precio influye en la decision de la compra ya que puede
hacer que el servicio o producto resulte mas o menos atractivo, establecer un precio
justo permite cubrir egresos, obtener utilidad y mantenerse competitivo (De la Vega,

et al., 2022).

A partir de los resultados del instrumento realizado, se analiz6 la pregunta 10. ;Cuanto
estaria dispuesto/a a pagar por una noche en un Glamping que incluya desayuno? Esta
en un rango de $50 a $60 dolares, se establece un precio inicial de $55 ddlares. Con
base de esta informacion, se realiza la proyeccion a lo largo de cinco afios, tomando
en cuenta la inflacién acumulada del 2,33% correspondiente al periodo marzo 2025 a

marzo 2026, segun el boletin mensual de inflacion del Banco Central del Ecuador.

Tabla 31

Proyeccion de Precio

Aiio Precio Inflacion
Acumulada (2,33%)
2026 55,00 1,28
2027 56,28 1,31
2028 57,59 1,34
2029 58,93 1,37
2030 60,31 1,41
2031 61,71 1,44

Nota. La tabla presente refleja la proyeccion de precio hasta el afio 2031.
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Fuente:

https://contenido.bcee.fin.ec/documentos/informacioneconomica/indicadores/real/Infla

cion.html

https://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-

inec/Inflacion/2026/marzo/BOLETIN_TECNICO_IPC_2026_03.pdf

La proyeccion de precios presenta una tendencia ascendente a lo largo del periodo
analizado, pasando de USD 55,00 en 2026 a USD 61,71 en 2031. Este incremento
gradual refleja la actualizaciéon del valor del servicio en funcién de factores
econémicos y de mercado, permitiendo mantener la rentabilidad y sostenibilidad
financiera del proyecto en el tiempo, como se puede observar en la Figura 26.

Figura 26
Proyeccion de precio
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Nota. La figura refleja la proyeccion del precio hasta el afio 2031.

Analisis

Como punto de partida, para el afio 2026 se establece un valor de $55 ddlares por el
alojamiento, desayuno por una noche en un Glamping rastico. Partiendo de esta cifra,
se desarrolla una proyeccion hasta el afio 2031, considerando la inflacién acumulada
del 2,33% registrada hasta marzo 2026. A continuacion, se determina que para el afio

2031 alcance aproximadamente los $61,71 ddlares, se evidencia un incremento de

$11,71 dolares respecto al valor inicial.
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3.11 Comercializacion

La comercializacion puede comprenderse como el proceso mediante el cual un
producto o servicio pasa de su creacion hasta llegar al consumidor final. Este proceso
consta de diversas actividades como establecer los precios, el analisis del mercado, la
distribucion, la venta y la promocion. Su proposito es responder las necesidades del
cliente y a la vez generar ingresos al emprendimiento o empresa, también implica
conocer acerca de como piensan y actiian los clientes para desarrollar estrategias que

influyan en la decisién de compra (Cendon et al., 2023).

3.11.1 Canales de distribucion

Los canales de distribucioén son los medios, caminos que permite que un producto o
servicio llegue desde quien lo produce hasta el consumidor final. En este proceso puede
incluir varios grupos como distribuidores, minoristas, mayoristas o plataformas
digitales dependiendo en tipo de negocio. Su objetivo es acercar el producto o servicio
al cliente de forma eficiente y rapida. Elegir el canal adecuado implica estudiar el tipo
de producto, al consumidor que va dirigido, cuando estos canales son elegidos y se
gestionan de una manera correcta, ayuda a incrementar las ventas, es una parte

fundamental dentro de la comercializacion (Moreno et al., 2023).

En este emprendimiento se plantea el uso de un canal de distribucion directo. En este
caso el servicio de alojamiento tipo Glamping rustico, al tratarse de un bien intangible
se brindara el servicio sin intermediarios. Esto permite que el consumidor tenga una
relacion mas cercana y una experiencia inolvidable. Se observa en la figura 27.

Figura 27
Canal de distribucion

Hospedaje Huésped

(Prestador de servicio) (Cliente final)

Nota. Esta figura representa el canal de distribucion del plan de negocios.
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3.11.2 Canales de comunicacion

Redes sociales

Las redes sociales son plataformas digitales donde las personas, organizaciones pueden
conectarse, interactuar, comunicarse de manera rapida mediante el internet. En estos
espacios se desarrollan comunidades virtuales que comparten informacion, opiniones,
ideas y experiencias. Al pasar de los afios ha sido una herramienta muy ttil para dar a
conocer servicios y productos, debido a que llega a muchas personas de forma directa.
Tiene un impacto fuerte en el comportamiento del cliente influyendo en las decisiones

de compra a través de las tendencias y opiniones (Mera et al., 2022).

A través de la encuesta que se realizd, se evidencid que el principal canal de
comunicacion para compartir informacion, promociones, comunicados son las redes
sociales, como Tik Tok, Instagram, Facebook. En estas plataformas digitales se dara a
conocer la creacion del alojamiento tipo glamping rustico en la ciudad de Bafos de

Agua Santa.
Tik tok

Es una plataforma digital que se direcciona a la creacion y visualizacion de videos,
acompanados de efectos, musica y tendencias del momento. Su principal fuerte esta en
su algoritmo, ya que muestra contenido personalizado depende las preferencias de cada
persona. Tik Tok permite a las personas expresarse de manera dindmica y creativa

llegando a audiencias a nivel global.
Instagram

Es una red social que se direcciona en compartir fotos y videos, donde las personas
pueden plasmar su rutina de cada dia, su estilo de vida, transmitir ideas o promocionar
un producto o servicio. Cuenta opciones como reels, historias y mensajeria que permite
la interaccion eficiente, es muy usada para crear una marca personal y mantener

contacto con los seguidores.
Facebook

Es una red social que ayuda a las personas a conectarse, comunicarse a través de
conversaciones (chats), publicaciones, paginas y grupos, favoreciendo la interaccion

social, formacioén de comunidades e intercambio de contenido.
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3.12 FODA

El FODA es una herramienta de analisis estratégico que ayuda a entender la situacion
de un emprendimiento u organizacion a partir de cuatro criterios importantes:
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Su propdsito es identificar tanto los
factores internos positivos y negativos como los factores externos que pueden influir
en su proceso. Las fortalezas y debilidades se determinan dentro de la organizacion,
mientras que las oportunidades y amenazas nacen del entorno. Esto ayuda a tomar
decisiones correctas y a estructurar estrategias que orienta el crecimiento y

fortalecimiento de la organizacion (Diaz y Gonzalez, 2025).

En este estudio la herramienta de analisis FODA ayudara a comprender cudl es la
situacion actual del emprendimiento, considerando tanto criterios internos como

externos y es fundamental para estructurar estrategias para mejorar la viabilidad y

encaminar al emprendimiento al éxito.

Tabla 32
Analisis FODA
FORTALEZAS DEBILIDADES
F1: Alojamiento rastico innovador. D1: Baja experiencia en gestion
F2: Realce del entorno natural. turistica.

F3: Atencion personalizada al cliente.
F4: Menor saturacion de huéspedes.

FS5: Experiencia exclusiva en el sector.

D2: Mantenimiento constante.
D3: Alta inversion inicial.
D4: Dependencia de reservas

anticipadas.
D5: Limitada oferta de servicios
complementarios.
OPORTUNIDADES AMENAZAS
O1: Crecimiento del turismo en el Al: Competencia de alojamientos
sector. similares.

O2: Plataformas digitales para
promocionar el alojamiento.
03: Acceso cercano a la ciudad y
atractivos turisticos.
O4: Alianzas con agencias turisticas.

OS5: Interés por experiencias diferentes.

A2: Situaciones imprevistas en el pais
(crisis econdmica, paros).

A3: Restricciones legales o permisos.
A4: Desastres naturales (activacion del
volcan).

AS: Cambios en los intereses del turista

Nota. Esta tabla refleja el analisis FODA del proyecto.



3.12.1 Analisis interno PCI

El perfil de capacidades internas es una herramienta de andlisis que permite calificar
los recursos, fortalezas y habilidades que cuenta la empresa. Su objetivo es identificar
que tan preparado esta el emprendimiento frente a la competencia del mercado.
Mediante este analisis se puede identificar puntos fuertes y debilidades que requieren

mejora (Solano, 2022).

Tabla 33

Criterio de calificacion de la matriz PCI

Calificacion Criterio
4 Alto impacto
3 Medio alto impacto
2 Medio bajo impacto
1 Bajo impacto

Nota. La tabla refleja la calificacion de la matriz PCI.

Tabla 34
Matriz PCI
Matriz PCI
Fortalezas
Factor Ponderacion Calificacion Valor
ponderado
F1: Alojamiento rastico 0,17 4 0,68
innovador.
F2: Realce del entorno 0,14 3 0,42
natural.
F3: Atencion personalizada 0,11 4 0,44
al cliente.
F4: Menor saturacion de 0,05 3 0,15
huéspedes.
F5: Experiencia exclusiva 0,03 3 0,09
en el sector.
0,5 1,78
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Debilidades

Factor Ponderacion Calificacion Valor
ponderado
D1: Baja experiencia en 0,17 4 0,68
gestion turistica.

D2: Mantenimiento constante. 0,10 2 0,20

D3: Alta inversion inicial. 0,11 3 0,33

D4: Dependencia de reservas 0,09 3 0,27

anticipadas.

D5: Limitada oferta de 0,03 2 0,06
servicios complementarios.

0,5 1,54

Total 1 3 3,32

Nota. La tabla refleja los factores de la matriz de perfil de capacidades internas.

Tabla 35

Regla de decision de la Matriz PCI

Regla de decision
>3 Fortalezas/Debilidades
<3 Debilidades/Fortalezas
Nota. La tabla refleja la regla de decision de la matriz PCI.

Analisis e interpretacion

Una vez realizada la matriz PCI, se puede evidenciar un valor promedio de 3, como
resultado un valor ponderado total de 3,32, esto quiere decir que las fortalezas son
mayores que las debilidades. La fortaleza que mas destaca es la innovacion del

alojamiento y la debilidad con mas valor es la baja experiencia en gestion turistica.

3.12.2 Analisis externo POAM

El perfil de oportunidades y amenazas del medio (POAM) es una herramienta que
permite examinar los factores externos que pueden impactar en una organizacion. Su
objetivo es identificar las oportunidades que se pueden aprovecharse y las amenazas
que dificultan su avance. Se tomo en cuenta variables del entorno como aspectos
sociales, econdmicos, politicos, tecnoldgicos. Por otro lado, ayuda a evitar posibles

riesgos y tomar decisiones adecuadas (Nifio, 2023).
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Tabla 36

Criterio de calificacion de la matriz POAM

Calificacion Criterio
4 Alto impacto
3 Medio alto impacto
2 Medio bajo impacto
1 Bajo impacto

Nota. La tabla refleja la calificacion de la matriz POAM.

Tabla 37
Matriz POAM
Matriz POAM
Oportunidades
Factor Ponderacion Calificacion Valor
ponderado
O1: Crecimiento del turismo en el 0,14 4 0,56
sector.
02: Plataformas digitales para 0,13 4 0,52
promocionar el alojamiento.
03: Acceso cercano a la ciudad y 0,11 3 0,33
atractivos turisticos.
0O4: Alianzas con agencias 0,08 2 0,16
turisticas.
OS5: Interés por experiencias 0,04 4 0,16
diferentes.
0,5 1,73
Amenazas
e . . Valor
Factor Po deracion Calificacion
ponderado
A1l: Competencia de alojamientos 0,16 4 0,64
similares.
A2: Situaciones imprevistas en el 0,12 3 0,36
pais (crisis econdmica, paros).
A3: Restricciones legales o 0,10 3 0,30
permisos.
A4: Desastres naturales (activacion 0,08 2 0,16
del volcan).
AS5: Cambios en los intereses del 0,04 2 0,04
turista
0,5 1,5
TOTAL 1 3 3,23

Nota. Esta tabla refleja el analisis de las oportunidades y amenazas del

emprendimiento.

53



Tabla 38

Regla de decision de la matriz POAM

Regla de decision
>3 Oportunidades/Amenazas
<3 Amenazas/Oportunidades

Nota. Esta tabla refleja la regla de decision de la matriz POAM.

Analisis e interpretacion

De acuerdo al analisis POAM, se evidencia un valor promedio de y un valor ponderado

de 3,23. Lo que indica que las oportunidades son mayores a las amenazas. Las

oportunidades que mas destacan son el crecimiento turistico y las plataformas digitales

para la promocion del alojamiento, tiene potencial para tener éxito.

3.12.3 Matriz cruzada FODA

Tabla 39
Matriz Cruzada FODA
Fortalezas Debilidades
F1: Alojamiento rustico D1: Baja experiencia en
innovador. gestion turistica.
F2: Realce del entorno D2: Mantenimiento
natural. constante.
F3: Atencion D3: Alta inversion inicial.
personalizada al cliente. D4: Dependencia de
F4: Menor saturacion de reservas anticipadas.
huéspedes. DS5: Limitada oferta de
F5: Experiencia exclusiva servicios
en el sector complementarios.
Oportunidades Estrategias FO Estrategias DO

O1: Crecimiento del
turismo en el sector.
02: Plataformas digitales
para promocionar el
alojamiento.

0O3: Acceso cercano a la
ciudad y atractivos
turisticos.

O4: Alianz6as con

1. F1 + O2 Impulsar el
alojamiento rustico
mediante plataformas
digitales para incrementar
la llegada de turistas.
2. F3 + OS5 Aprovechar la
atencion personalizada
para fidelizar turistas
interesados en

1. D5+04 Ampliar la
oferta de servicios a

través la colaboracidon con

operadores turisticos.
2. D4+ O2 Utilizar la
promocion digital para
comunicar la
disponibilidad y reducir
la dependencia exclusiva

agencias turisticas. experiencias unicas. de reservas previas.
OS5: Interés por
experiencias diferentes
Amenazas Estrategias FA Estrategias DA
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A1l: Competencia de 1. F1 + A5 Resaltar la 1. D1+A2 Fortalecer la

alojamientos similares. innovacion del gestion interna para
A2: Situaciones alojamiento para minimizar el impacto ante
imprevistas en el pais responder a las nuevas situaciones inesperadas.
(crisis econdmica, paros).  tendencias del mercado. 2. D2+A4 Mejorar el
A3: Restricciones legales 2. F2+A1 Destacar el mantenimiento del
0 permisos. entorno natural como establecimiento para
A4: Desastres naturales  ventaja competitiva frente asegurar rutas de
(activacion del volcan). a la competencia. evacuacion libres en caso
AS5: Cambios en los de desastres naturales.

intereses del turista

Nota. Esta tabla refleja la matriz cruzada y las estrategias que se utilizara en el

emprendimiento.
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CAPITULO IV

ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico es una etapa fundamental dentro de un proyecto, permite establecer
de forma clara de como se brindara un servicio o se producird un bien de la mejor
manera. En este proceso se estudian elementos relevantes como la capacidad de
operacion, la tecnologia correcta, la capacidad de operacion, la ubicacion del proyecto
y recursos tantos humanos como materiales. Su principal objetivo es comprobar si el
proyecto pueda aplicarse correctamente desde un &mbito operativo. Este estudio ayuda

a tomar decisiones y a anticipar posibles problemas (Déavalos y Amaya, 2023).

Dentro del estudio para la creacion de un Glamping rustico en la ciudad de Banos de
Agua Santa. Este andlisis se considera clave para establecer el tamafio dptimo, la
ubicacion mas apropiada, los insumos necesarios, procesos adecuados para el
funcionamiento del proyecto. También se considera los factores tanto cualitativos

como cuantitativos, y balances de materia.
4.1 Tamaiio 6ptimo del proyecto

4.1.1 Factores determinantes de tamano

Factores Cualitativos
Demanda potencial insatisfecha

Es el segmento de mercado que aun no esta siendo atendiendo por la oferta existente.
Ayuda a identificar cuantas personas tienen interés en adquirir el servicio o producto,
pero no lo realizan, por razones de escaza disponibilidad, alto precio o dificultad de
acceso. Este resultado es fundamental para establecer el tamaiio del proyecto, ya que

deduce la oportunidad de cubrir esa necesidad.
Insumos

Al disefiar una experiencia al huésped, es indispensable prestar atencion a cada detalle
como los insumos y materiales que resultan relevantes para el cliente. Incluye
productos principales como productos complementarios, como articulos de higiene

personal, shampoo, acondicionador, jabén de cuerpo y manos, papel higiénico. Estos
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insumos son clave para ofrecer calidad del servicio y satisfacer la experiencia del

huésped.
Materiales indirectos

Los materiales indirectos también cumplen un rol fundamental, ya que facilita el
correcto funcionamiento del proyecto. Entre ellos incluyen formularios de registro,
sefializacion, productos de limpieza, los cudles influyen en la prestacion de servicio.
Su calidad impacta de una manera directa a la imagen del alojamiento y la percepcion

del cliente.
Personal de contacto directo e indirecto

Para este proyecto de Glamping rlstico es importante contar con personal tanto de
contacto directo como indirecto. El personal de contacto directo como el recepcionista
mantiene interaccion constante con el huésped, ofreciendo atencion personalizada y
resolviendo dudas o problemas. Por otra parte, el personal de contacto indirecto como
el equipo de limpieza, mantenimiento, aseguran de que todo este limpio y funcional.

Ambos colaboradores son fundamentales para dar un servicio de calidad.
Recurso financiero

El ambito financiero es uno de los soportes del emprendimiento, debido a que ayuda a
cubrir la inversion necesaria para la construccion de la instalacion, adquirir insumos,
herramientas solicitadas. Contar con capital propio o con el financiamiento es

importante para la creacion y mantenimiento del proyecto.
Tecnologia

En este caso, la tecnologia es fundamental para ofrecer un servicio rapido y de calidad.
Disponer de conexion de internet, equipos de comunicacion, asistentes virtuales
inteligentes que garantiza el apropiado funcionamiento del emprendimiento y mejora

la experiencia del huésped.
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4.1.2 Tamaiio optimo

Para determinar el tamafio 6ptimo de produccion de un producto o servicio, se estima
de la atencidn a 5 personas diarias durante 5 dias, lo que resulta 25 clientes por semana,
al mes 100 clientes y al multiplicarlo por los 12 meses da un resultado de 1200 clientes
atendidos anualmente. Este valor ayuda a estimar la capacidad 6ptima del proyecto,
considerando la demanda potencial insatisfecha del -, se logra descubrir el mercado

que atn no esta satisfecho.

Tabla 40
DPI real anual
Ano DPI Estimacion D11 Keal Produccion
anual diaria
2026 1186431 0,10% 1200 5
2027 1198295 0,10% 1212 5
2028 1210278 0,10% 1224 5
2029 1222381 0,10% 1236 5
2030 1234605 0,10% 1249 5
2031 1246951 0,10% 1261 5

Nota. La tabla representa el tamafo Optimo con la proyeccion anual y diaria del

emprendimiento.

El DPI real anual presenta una tendencia creciente durante el periodo proyectado,
pasando de 1.200 unidades en 2026 a 1.261 unidades en 2031. Este comportamiento
refleja un incremento progresivo en la capacidad de atencion del proyecto, lo que
contribuye a satisfacer una mayor cantidad de clientes y fortalece las perspectivas de

crecimiento de la iniciativa, como se puede observar en la Figura 28.
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Figura 28
DPI real anual
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Nota. Esta figura plasma la proyeccion del DPI real hasta el afio 2031.
Analisis
En base a la estimacion del 10% obtenida de la demanda potencial insatisfecha. Se

evidencia que en el ano 2026 se atendera 1186 clientes con una atencion diria de 6

clientes. Mientras que, para el ano 2031 se proyecta que se atendera a 1247 huéspedes.
4.2 Macro y Micro localizacion

4.2.1 Macro localizacion

Pais: Ecuador

Region: Sierra

Zona: 3

Provincia: Tungurahua
Canton: Bafios de Agua Santa

La macro localizaciéon muestra el area geografica seleccionada para el desarrollo del
proyecto dentro del canton Bafios de Agua Santa, destacando su cercania a atractivos
turisticos, vias de acceso y servicios complementarios. Esta ubicacion estratégica
favorece la afluencia de visitantes y fortalece el potencial turistico y comercial del

emprendimiento, como se puede observar en la Figura 29.
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Figura 29
Macro localizacion
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Nota. La figura plasma el mapa del cantébn Bafios de Agua Santa, provincia

Tungurahua.
Fuente: Google Maps, 2026.

4.2.2 Micro localizacion

Canton: Bafios de Agua Santa
Sector: Los loros
Barrio: Juive

La micro localizacion presenta el sitio especifico seleccionado para la implementacion
del proyecto en el sector Los Loros, destacando su ubicacion exacta y accesibilidad
dentro del area de estudio. El entorno se caracteriza por su cercania a recursos naturales
y espacios adecuados para el desarrollo de actividades turisticas, lo que favorece la

operacion y atractivo del emprendimiento, como se puede observar en la Figura 30.
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Figura 30
Micro Localizacion del sector Los Loros

Nota. La figura refleja el sector Los Loros con la ubicacion exacta del emprendimiento.

Fuente: Google Maps, 2026.

4.3 Localizacion optima

La localizacion optima se refiere a la eleccion de un lugar adecuado para instalar un
negocio o desarrollar un emprendimiento, tomando en cuenta diferentes criterios que
pueden influir en su desarrollo. Pueden ser factores como la cercania a los
consumidores, los costos operativos, la proximidad de los colaboradores, proveedores.
Elegir un lugar adecuado favorece la eficiencia, reduccion de gastos e impacta
directamente en la experiencia del consumidor y el crecimiento del emprendimiento

(Guzman et al., 2022).

La clave del éxito para el emprendimiento también radica en la buena eleccion de la
ubicacion. Elegir la ubicacion adecuada permite aprovechar mejor las oportunidades
del lugar y aumentar los beneficios del emprendimiento. Lo ideal es encontrar espacios

donde se equilibre la rentabilidad con costos accesibles.
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Tabla 41

Valoracion de impacto

Escala de impacto

3 Alto Impacto
2 Mediano Impacto
1 Bajo Impacto

Nota. La tabla plasma los valores de impacto.

Tabla 42

Matriz de localizacion por puntos ponderados

Sector
Peso i Sector San  Sector Los
Factores Relevantes Ponderado Rl;gt)un Martin (B) Loros (C)
Servicios basicos 11% 3 033 3 0,33 3 033
Infraestructura 10% 3 0,3 2 0,2 3 0,3
Seguridad 12% 3 036 2 0,24 3 036
Acceso Vehicular 13% 2 026 2 0,26 3 039
Crecimiento potencial del 80 2 016 2 0,16 3024
sector
Cercania a los clientes 14% 2 028 2 0,28 2 0728
Entorno y atractivos
naturales 18% 2 036 1 0,18 3 054
Privacidad 8% 3024 2 0,16 3 024
Posibilidad de Expansion 6% 2 0,12 1 0,06 3 0,18
Total 1 2,41 1,87 2,86

Nota. La tabla refleja los factores mas relevantes y la ponderacion para la localizacion

Optima del proyecto.
Analisis

Segun los resultados mediante el calculo de ponderaciones, se seleccionaron 3 posibles
sectores de Bafios de Agua Santa: Sector Runtin (A), Sector San Martin (B), Sector
Los Loros (C). Continuamente, se califico los factores mas fundamentales para la
eleccion de ubicacion. Se determina que el Sector de Los Loros alcanzé la mayor
calificacion con 2,66. Esto quiere decir que cumple con los factores mas relevantes,
por lo que se determina que es una alternativa estratégica que ayudara al

emprendimiento como a la comunidad.
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4.4 Ingenieria de proyecto

4.4.1 Estado inicial (diseiio, materiales, recursos)

Tabla 43
Insumos
Descripcion Unidad de Cantidad Cantidad Anual
Medida Mensual
Papel higiénico Docenas 10 docenas 120 docenas
Jabon liquido para Galon 1 galon 12 galones
manos de avena
Shampoo de Litros 4 litros 48 litros
manzanilla
Acondicionador Litros 3 litros 36 litros
Jabon organico en Caja de 100 1 caja 12 cajas
barra unidades
Toallas de papel Paquetes de 200 1 paquetes 12 paquetes
organico toallas

Nota. La tabla refleja los insumos necesarios en cantidades mensuales y anuales para

el emprendimiento.

Suministros de limpieza

Tabla 44

Suministros de limpieza

Descripcion Unidad de Cantidad Cantidad Anual
Medida Mensual
Desinfectante Litros 3 litros 36 litros
Limpiavidrios Litros 2 litros 24 litros
Aromatizante Unidades 2 unidades 24 unidades
ambiental
Guantes de Pares 1 par 12 pares
limpieza
Escobas Unidad 2 unidad 2 unidad
Trapeador Unidad 2 unidad 2 unidad
Balde Unidad 2 unidad 2 unidad

Nota. La tabla refleja los materiales indirectos del emprendimiento.
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Equipos

Tabla 45
Equipo
Descripcion Unidad de Cantidad Unidades
Medida consumidas anual
Generador Unidades 1 1
eléctrico

Bomba de agua Unidades 1 1
Aspiradora Unidades 1 1
Calefon (26 litros) Unidades 1 1
Tanque de gas Unidades 2 2

Nota. La tabla refleja los equipos que se utilizaran en el emprendimiento.
Equipos para el hospedaje

Tabla 46

Equipos dentro del hospedaje

Descripcion Unidad de Cantidad Unidades
Medida consumidas anual
Television Unidades 3 3
Asistente virtual Unidades 3 3
(Alexa)
Router de internet Unidades 3 3

Nota. La tabla refleja los equipos que se ubicaran dentro del alojamiento.

Herramientas
Tabla 47
Herramientas
Descripcion Unidad de Cantidad Unidades
Medida consumidas anual
Extintores de Unidades 2 2
incendios
Botiquin de Unidades 3 3
primeros auxilios
Kit de Unidades 1 1
herramientas
Pala Unidades 1 1
Linterna Unidades 3

Nota. La tabla refleja las herramientas del emprendimiento.
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Menaje

Tabla 48
Maneje
Descripcion Unidad de Cantidad Unidades
Medida consumidas anual
Sabanas Unidades 6 6
Almohadas Unidades 6 6
Edredones Unidades 6 6
Cortinas Unidades 3 3
Toallas Unidades 12 12
Espejos Unidades 3 3
Mesas Unidades 3 3
Sillas Unidades 6 6
Vajilla Juegos 3 3

Nota. La tabla refleja los elementos de uso directo por el huésped.
Muebles y enseres

Tabla 49

Muebles y enseres

Descripcion Unidad de Cantidad Unidades
Medida consumidas anual
Camas Unidades 6 6
Veladores Unidades 6 6
Armarios Unidades 3 3
Sofa Unidades 3 3
Escritorio Unidades 3 3

Nota. La tabla refleja los muebles y enseres del emprendimiento.
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4.4.2 Proceso de servuccion

Tabla 50

Proceso de servuccion

N° Actividad Descripcion Tiempo Recursos/
Inversion
Se registra y describe el tipo
1 Publicacion del de alojamiento en la 1h Internet,
Glamping rustico  plataforma con precios, fotos Plataforma digital
El huésped revisa la Plataformas
2 Recepqon de informacion y realiza la Variable  digitales (Airbnb,
solicitud reserva directa .
Booking)
El anfitrion le confirma la
3 Confirmacion de reservacion y 5-10 Plataforma digital,
reserva automaticamente el pago min sistema de pago
Se envian las indicaciones,
4 Comunicacion ubicacion, reglas, detalles de 5-15 Mensajeria de la
previa ingreso al cliente min plataforma
Preparacion del Se deja listo, ordenado y 30-60 Personal de
S hospedaje limpio el espacio . .. .
min limpieza, insumos
6 Check-in/ El huésped ingresa al lugar Llave, cerradura
Inereso ya sea de manera autbnoma o 5-10 N teli, ente con
£ con asistencia minima min %’IN
7 Estadia del .El huesped utl'hza e.l ., Durante
huésped alojamiento con disposicion Ia Mobiliario
p de los servicios ofrecidos .
estancia
Se responde a dudas o
8 Atencion remota inconvenientes Variable  Celular, internet
El huésped deja el
Check-out / alojamiento segun las 5.10
9 Salida indicaciones dadas min Normas del lugar
previamente
Limpieza y Se realizg la limpNieza y se 30-60 Personal
retroalimentacion fevisan resenas, min plataforma digital

calificaciones del turista.

Nota. Esta tabla refleja el proceso de servuccion de hospedaje a cada huésped.
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4.4.3 Diagrama de flujo
Tabla 51
Simbologia ASME

Simbologia

Representacion

Descripcion

Inicio/Fin

Es el punto donde
comienza o termina el
proceso.

Proceso

Se usa para demostrar una
accion o una tarea que
forma parte del
procedimiento.

Decision

Muestra un punto donde
se debe tomar una
decision. Por lo general se
plantea una pregunta con
respuesta de si 0 no

Linea de flujo

Se utiliza para sefialar la
direccion del proceso.
Muestra orden de las
actividades y conecta
simbolos

Inspeccion

Proceso de revision en el
que se comprueba si
cumple con las
indicaciones establecidos

Almacenamiento

Actividad de almacenar o
guardar productos o
materiales en un espacio
adecuado hasta el
momento que necesiten

-_—
]
4
=)
L
v
[ D

Demora

La actividad se detiene o
retrasa antes de poder
seguir con el paso del

proceso

Nota. Esta tabla refleja la simbologia ASME.
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Tabla 52

Diagrama de flujo del servicio

Glamping
Diagrama de Flujo
Servicio: Alojamiento tipo Glamping | Inicio: Publicacion
rastico. Finaliza: Limpieza y retroalimentacion
Elaborado por: Dillon Vargas
N° | Actividad Tiempo
emEme»nun D
1 Publicacion del 1h
Glamping .\
2 Recepcion de Variable \'\
solicitud
3 | Confirmacion de 5-10 >
reserva min
4 Comunicacion 5-15
previa min
5 Preparacion del 30-60 ®
hospedaje min
6 Check-in/ 5-10 ®
Ingreso min
7 Estadia del Durante
huésped la ®
estancia
8 | Atencidon remota | Variable ®
9 Check-out / 5-10 /l
Salida min
10 Limpieza y 30-60 ./
retroalimentacion min

Nota. En esta tabla se plasma el proceso del servicio del alojamiento.
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4.4.3.1 Distribucion del espacio fisico

La distribuciéon del espacio fisico muestra la organizacion propuesta para las
instalaciones del proyecto, incluyendo las areas de hospedaje, acceso principal,
estacionamiento y espacios verdes. Esta disposicion busca optimizar la circulacion de
los visitantes, garantizar comodidad durante la estadia y aprovechar adecuadamente el
terreno disponible para brindar una experiencia agradable y funcional, como se puede
observar en la Figura 31.

Figura 31
Distribucion del espacio fisico

ur 001

s P

x

Nota. Esta figura muestra la distribucion del espacio fisico del emprendimiento.
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CAPITULO V

ESTUDIO ORGANIZACIONAL

5.1 Aspectos Generales

“Monte Dilion Reserve”, un alojamiento innovador tipo Glamping Rustico ubicado en
Bafios de Agua Santa sector Los Loros, con una zona estratégica cercana a la
naturaleza, pensado para ofrecer una experiencia de descanso que combina comodidad,
disefio y contacto directo con el entorno natural. Esto busca satisfacer la necesidad del
turista que desean desconectarse de la rutina diaria y vivir una experiencia inolvidable,
este proyecto busca aprovechar el potencial turistico de la ciudad, promoviendo el

desarrollo local, generando valor econémico.

5.1.1 Logotipo

El logotipo representa la identidad visual del emprendimiento, integrando elementos
que transmiten exclusividad, naturaleza y fortaleza. El disefio combina una montana,
simbolo del entorno natural, con la figura de un ledn que refleja liderazgo, confianza
y prestigio, atributos que buscan diferenciar al proyecto dentro del mercado turistico.
Asimismo, los colores y detalles graficos fortalecen la imagen de una experiencia Uinica
y de calidad, como se puede observar en la Figura 32.

Figura 32
Logotipo Monte Dilion Reserve

MONTE DILION

== RESSTE REVIER ——=

Nota. Esta figura representa el logotipo del emprendimiento.
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Detalles del emprendimiento

Nombre del emprendimiento: “Monte Dilion Reserve”
Slogan: Donde el lujo se encuentra con la naturaleza
Representante legal: Dillon Fernando Vargas Castro
Direccion: Sector Los Loros — Bafios de Agua Santa

5.2 Jerarquizacion

La jerarquizacién es aquella forma de ordenar y clasificar tareas, elementos, o reglas
segun el nivel dentro de un contexto determinado, este proceso ayuda a identificar qué
elementos requieren atencion rapida y cuales se puedan tratar posteriormente,
facilitando decisiones mas acertadas y claras. También, permite a utilizar mejor los
recursos disponibles, enfocar los esfuerzos fundamentales. Al aplicar este proceso se
obtiene una vision mas clara, estructurada, evitando la confusion y desorden (Gessaghi

et al., 2023).

5.2.1 Diseiio Organizacional

Niveles jerarquicos

Los niveles jerarquicos reflejan los diferentes rangos dentro de la estructura de una
empresa u organizacion, donde se define la autoridad, toma de decision de cada
persona. Esto ayuda a establecer con claridad quién esta al mando, quién supervisa y
quién realiza las actividades. Por lo general se divide en tres niveles: directivo,
intermedio y operativo, cada uno con sus funciones establecidas. El objetivo de este
nivel es facilitar la comunicacidn, coordinacion dentro de la empresa (Saeteros et al.,

2023).
Nivel ejecutivo

Es el nivel mas alto de la organizacion, tiene la responsabilidad de encaminarla de
forma estratégica. Quienes lo conforman toman decisiones importantes que influyen
en la direccion de la organizacidon, estructurando objetivos, normas, politicas.
Adicionalmente, califican el desempefio dentro y fuera de la organizacion. Su

proposito esta en el crecimiento, la permanencia y la competitividad de mercado.
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Nivel auxiliar administrativo

Este nivel cumple un rol de ayuda dentro de la gestion administrativa. Su tarea es
ingresar informacion, organizar documentos y atender requerimientos basicos. Esto
permite el orden interno y ayuda la comunicacion entre varios departamentos o areas.

Es fundamental para que los procesos administrativos sean mas eficientes.
Nivel operativo

En este nivel se toman en cuenta las actividades practicas que hacen posible el
funcionamiento de la organizacion. Aqui se realizan las tareas necesarias para la
prestacion de servicios, obedeciendo lineamientos establecidos. Su rol es importante

para alcanzar los objetivos y refleja la base del funcionamiento de la empresa.

Tabla 53

Niveles Jerarquicos “Monte Dilion Reserve”

Nivel Rol de desempeiio
Nivel Ejecutivo Gerente
Nivel Auxiliar Administrativo ~ Recepcionista /Departamento de Ventas
Nivel Operacional Personal de contacto directo

Nota. Esta tabla refleja los niveles jerarquicos del emprendimiento.

5.2.2 Mision

Crear experiencias inolvidables que conecten a las personas con el entorno natural,
brindando un alojamiento exclusivo, comodo y lleno de significado, donde cada detalle
inspire descanso y despierte emociones, mientras promovemos un turismo en armonia

y consiente con el entorno.

5.2.3 Vision

Ser un lugar iconico en el sector de alojamiento turistico, reconocido por su
exclusividad, donde la naturaleza y la comodidad se integren de manera armoniosa,

posicionandonos como un referente de lujo natural, innovacion y autenticidad.
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5.2.4 Valores

Respeto: Cuidamos el entorno natural y valoramos a todas las personas.
Responsabilidad: Actuamos con ética y cumplimiento de cada servicio brindado.

Sostenibilidad: Cuidamos y protegemos el entorno natural como parte de la esencia

del alojamiento.

Puntualidad: Cumplimos y respetamos los tiempos.

Calidad: Buscamos en dar excelencia en cada detalle de la experiencia.

Innovacion: Incorporar nuevas ideas para mejorar la estadia.

Trabajo en equipo: La colaboracion es fundamental para lograr un servicio excelente.

Tabla 54

Matriz axioldgica

Grupos de referencia

Valores Agencias de
Corporativos Sociedad Clientes Colaboradores Proveedores turi
urismo

Respeto X X X X X
Responsabilidad X X X X X
Sostenibilidad X X X
Puntualidad X X X X
Calidad X X X X X
Innovacion X X X X
Trabajo en equipo X X X X X

Nota. La tabla refleja los valores del emprendimiento.

5.3 Estructura Organizativa

El organigrama estructural presenta la organizacion jerarquica propuesta para el
emprendimiento, estableciendo los niveles ejecutivo, administrativo y operativo, asi
como el apoyo de asesoria externa. Esta estructura facilita la distribucion de
responsabilidades, la coordinacion de actividades y la toma eficiente de decisiones,
contribuyendo al adecuado funcionamiento y gestion del proyecto, como se puede

observar en la Figura 33.
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Figura 33
Organigrama estructural

Nivel ejecutivo:
Gerencia General

Asesoria externa

Nivel Auxiliar
Administrativo:
Departamento de ventas
v atencion al cliente

Nivel Operacional:
Personal calificado

Nota. Esta figura representa el organigrama estructural del emprendimiento.

Tabla 55

Referencias del Organigrama

Referencia de la estructura organizativa

Griafico Referencia

Nivel ejecutivo

Departamentalizacion

Linea de autoridad

________ Linea de apoyo

Elaborado por: Dillon Fernando Vargas Castro
Aprobado por: Ing. Ivan Fernando Silva Ordoéiiez, PhD.
Fecha: 27/04/2026.

Nota. La tabla presenta la referencia de la estructura organizativa.
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5.4 Estructura Funcional

La estructura funcional describe la distribuciéon de funciones y responsabilidades
dentro del emprendimiento, estableciendo las actividades que corresponden a cada
cargo. Se observa una organizacion orientada a la gestion administrativa, financiera,
comercial y operativa, lo que permite una adecuada coordinacion de los procesos y una
eficiente prestacion del servicio, como se puede observar en la Figura 34.

Figura 34
Estructura Funcional

Gerente

L .
Planea, verifica, dirige v
toma decisiones.

Asesoria contable

Maneja el ambito financiero.

Jefe en ventas v atencion al
cliente

Gestiona, coordina las reservas v
brina atencion al cliente

Personal calificado

Ejecuta las actividades
del servicio

Nota. Esta figura refleja la estructura funcional del emprendimiento.
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5.5 Manual de funciones

Tabla 56

Manual de Funciones — Gerente general

MONTE DILION

— RESERVE —

Fecha: 27/04/2026
« ilion”’
Monte Dilion Pagina 1de3
Manual de Sustituye
Funciones

Descripcion de Puesto

Identificacion

Nombre del puesto

Gerente General

Nivel jerarquico Nivel Ejecutivo
Codigo MDO001
Ambito de operacién Administrativo
Relacion de Autoridad
Jefe inmediato N/D

Subordinados directos

Jefe en ventas y atencion al cliente

Funcién principal

Planificar y dirigir estratégicamente las areas del glamping
para asegurar su adecuado funcionamiento, manteniendo la
satisfaccion del cliente y la rentabilidad del negocio

Funciones Secundarias

Coordinar y supervisar las actividades del personal
Gestionar relaciones con aliados estratégicos
Optimizar continuamente los servicios del
glamping

Realizar auditorias y seguimiento a procesos

AN NI NN

Competencia

Liderazgo y Toma de decisiones

Habilidades

Trabajo en equipo
Adaptabilidad al cambio
Comunicacion efectiva
Resolucion de problemas

AN NI NN

Conocimiento

Conocimiento en Administracion de Empresas, Gestion
Turistica y Finanzas Bésicas

Requisitos

Formacion académica: Titulo en Administracion de
Empresas, Turismo o carreras afines

Experiencia Laboral: Minimo de 1 afio de experiencia en
cargos de gestion y supervision, con manejo de personal y
coordinacién de actividades

Elaborado por:
Dillon Fernando
Vargas Castro

Revisado por: Autorizado por:
Fecha:
Ing. Fernando Ing. Fernando 04/05/2026
Silva, PhD. Silva, PhD.

Nota. Esta tabla presenta el manual de funciones del gerente general del

emprendimiento.
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Tabla 57

Manual de funciones — Jefe de ventas y atencion al cliente

Fecha: 27/04/2026
“Monte Dilion” Pzzil?a 2 de 3
e Manlfal de Sustituye
Funciones
Descripcion de Puesto
Identificacion

Nombre del puesto

Jefe en ventas y atencion al cliente

Nivel jerarquico Auxiliar Administrativo
Codigo MD002
Ambito de operacion Administrativo

Relacion de Autoridad

Jefe inmediato

Gerente General

Subordinados directos

Personal capacitado

Funcion principal

Coordinar y supervisar las actividades de ventas y la
atencion al cliente del glamping, asegurando la correcta
gestion de reservas y la satisfaccion del cliente.

Funciones Secundarias

v’ Supervisar la atencion de quejas y verificar su
correcta solucion

v Coordinar y ejecutar de promociones y campaiias
comerciales

v’ Gestionar la actualizacion de informacion publicada
en plataformas de reserva

v Coordinar con el area operativa la adecuada gestion
de reservas
Competencia Enfoque al cliente y cumplimiento de metas
Habilidades v" Orientacion al cliente
v Organizacion y planificacion
v’ Capacidad de influencia
v Control de procesos comerciales
Conocimiento Conocimiento en Gestion Comercial, Atencion al cliente y
gestion de reservas.
Requisitos Formacion académica: Titulo en Administracion de
Empresas, Marketing, Turismo o carreras afines
Experiencia Laboral: Minimo de 1 afio de experiencia en
ventas, atencion al cliente y cumplimiento de metas
Elaborado por: Revisado por: Autorizado por: Fecha:
Ing. Fernando Ing. Fernando 04/05/2 0'2 6
Silva, PhD. Silva, PhD.

Nota. Esta tabla presenta el manual de funciones del jefe de ventas y atencion al cliente

del emprendimiento.
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Tabla 58

Manual de funciones — Personal capacitado

Fecha: 27/04/2026
(13 1l 2
Monte Dilion Pagina 3 de 3
MONTE DILION Manual de Sustituye
= Funciones
Descripcion de Puesto
Identificacion

Nombre del puesto

Personal Capacitado

Nivel jerarquico Nivel Operativo
Codigo MDO003
Ambito de operacion Operativo

Relacion de Autoridad

Jefe inmediato

Jefe de Ventas y atencion al cliente

Subordinados directos

N/D

Funcion principal

Colaborar en la atencion al cliente y en la gestion operativa

del 4rea de ventas asegurando un servicio adecuado

Funciones Secundarias

v" Brindar asistencia durante el proceso del check-in 'y
check-out

v" Ayuda en la preparacion de espacios destinados
hacia los clientes

v" Brindar apoyo en la solucion a problemas basicos
que se presenten

v’ Verificar que las areas estén adecuadas para la
atencion del huésped
Competencia Orientacion al servicio y trabajo en equipo
Habilidades v' Atencion al cliente
v" Proactividad
v Responsabilidad cumplimiento de tareas
v Seguimiento de instrucciones
Conocimiento Conocimiento en servicio al cliente, procesos de check-in 'y
cheack out y normas de higiene y servicio del glamping
Requisitos Formacion académica: Bachiller o formacion técnica en
areas afines
Experiencia Laboral: Minimo 6 meses de experiencia en
atencion al cliente y actividades operativas
Elaborado por: Revisado por: Autorizado por:
Fecha:
Ing. Fernando Ing. Fernando 04/05/2026
Silva, PhD. Silva, PhD.

Nota. Esta tabla presenta

emprendimiento.

el manual de funciones del personal capacitado del
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CAPITULO VI

ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero es un andlisis que se revisa los ingresos que se espera generar,
los costos que se deben ejecutar, la inversion y posibles financiamientos. Su objetivo
primordial es descubrir si el negocio o emprendimiento generara utilidades y podra ser
robusto a lo largo del tiempo, se evalua el tiempo de recuperacion de lo invertido, la
rentabilidad y evitar riesgos. Esto ayuda a la toma de decisiones sobre los costos,

gastos, precios y estrategias (Gonzalez y Blanco, 2022).

6.1 Ingresos

Los ingresos es aquel recurso financiero que recibe una persona u organizacién por
vender sus productos u ofrecer sus servicios en un tiempo establecido. Es importante
debido a que refleja la entrada de capital que permite mantenerse al negocio y cubrir
sus gastos. El ingreso varia del precio, la demanda y que volumen se logra vender el

producto o servicio (Salinas et al., 2021).

Para los ingresos brutos se realiza un calculo se multiplica la DPI real de cada afio por

el precio asignado a cada afio, proyectados desde el afio 2026 al afio 2031.

Tabla 59

Ingresos brutos

Afio DPI Real Precio Ingresos
anual Brutos
2026 1200 55,00 66000,00
2027 1212 56,28 68213,18
2028 1224 57,59 70500,57
2029 1236 58,93 72864,67
2030 1249 60,31 75308,04
2031 1261 61,71 77833,34

Nota. La tabla refleja los ingresos del ano 2026 hasta el afio 2031.

Este comportamiento refleja una evolucion favorable de los ingresos generados por el

proyecto, impulsada por el incremento de la demanda y la actualizacion progresiva de
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los precios, lo que contribuye a fortalecer su rentabilidad financiera, como se puede

observar en la Figura 35.

Figura 35
Ingresos brutos
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Nota. Esta figura plasma los ingresos brutos del emprendimiento desde el afio 2026

hasta el afio 2031.

Analisis

Se puede evidenciar que en el afio 2026 tendra ingresos brutos de $66.000 que

incrementa hasta llegar a ingresos brutos de $77.833,34 para el afio 2031.

6.2 Costos y/o gastos

Los gastos es el recurso econdmico que un negocio u organizacidn necesita para

invertir para mantenerlo. Desde la materia prima, mano de obra hasta los servicios

basicos, mantenimiento y otros gastos. Tomar un buen control de estos gastos es

fundamental para evitar pérdidas (Rodriguez, 2023).

Gastos operativos

Los gastos operativos son los pagos que la organizacion realiza para su

funcionamiento. Esta relacionado a la administracion, gestion de la organizacion, estos

pueden ser: sueldos del personal, arriendo, servicios bésicos, publicidad. Estos

desembolsos suelen ser constantes, es fundamental gestionarlos para no afectar la

rentabilidad de la organizacion (Onofre, 2025).
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Insumos

Tabla 60
Insumos
Consu
Descripcion mo Unidad Precio Unitario  Precio anual
anual
Papel higiénico 120 Docenas $ 8,45 $1.014,00
Jabon liquido para
manos de avena 12 Galon $4,50 $ 54,00
Shampoo de
manzanilla 48 Litros $ 3,50 $ 168,00
Acondicionador 36 Litros $ 4,00 $ 144,00
Jabon orgénico en
barra 12 Cajas $ 4,50 $ 54,00
Toallas de mano
papel organico 12 Paquetes $ 3,50 $ 42,00
Total $1.476,00

Nota. La presente tabla refleja los insumos que se necesitaran para el emprendimiento.

Personal de contacto directo

Tabla 61

Personal de contacto directo

"y Sueldo Sueldo
Descripcion Sueldo Mensual Anual
Recepcionista 1 $482,00 $5.784,00

Personal de Limpieza 1 $482,00 $5.784,00
Total $11.568,00

Nota. La presente tabla refleja el personal de contacto directo que se necesitara.

Mantenimiento de Equipo

Tabla 62

Mantenimiento de equipo (5%)

Descripcion Valor total To.t al.
mantenimiento
Equipos $ 1.244,00 $62,20
Total $62,20

Nota. Esta tabla refleja el mantenimiento de equipos.
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Total gastos operativos

Tabla 63

Total de los gastos operativos

Descripcion Valor Total
Insumos $ 1.476,00
Personal de contacto directo $11.568,00
Depreciacion $ 2.437,97
Amortizacion $ 260,80
Mantenimiento de Equipos $62,20
Total $ 15.804,97

Nota. Esta tabla plasma el resultado total de los gastos operativos del emprendimiento.

Analisis

Los gastos operativos para Monte Dilion Reserve da un total de $15.804,97. Estos
gastos contiene los insumos que se utilizara, el personal de contacto directo que se
necesitara, mantenimiento de equipos, depreciaciones de los activos tangibles y
amortizaciones de los activos intangibles. Estos gastos son importantes para poner en

marcha el proyecto y que tenga un funcionamiento dptimo.

Gastos Administrativos

Los gastos administrativos se conocen como el conjunto de costos necesarios para
poner en marcha las funciones de gestion, organizacion y control, con el fin de evitar
que las mismas se registren en las actividades generales, algunas de estas son el salario
del personal, muebles y propiedades, telefonia entre otras actividades que son de uso
de oficina y el trabajo administrativo, estos costos no estan relacionados directamente
con los demas departamentos pero son esenciales para garantizar un adecuado

funcionamiento organizacional ( Tuarez, 2022).
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Sueldos y salarios

Tabla 64

Sueldos y salarios

Descrincién Valor Sueldo Sueldo

pet Mensual Anual
Gerente y jefe de Ventas 1 $482,00 $5.784,00
Auxiliar Contable 1 $240,00 $2.880,00
Total $8.664,00

Nota. Esta tabla refleja los sueldos y salarios del talento humano del emprendimiento.

Servicios basicos

Tabla 65

Servicios basicos

Descripcién Unida.d de Consumo Consumo
Medida Mensual Anual
Agua m3 $15,00 $180,00
Energia eléctrica kW/h $21,00 $252.,00
Internet Megas $25,00 $300,00
Total $732,00

Nota. Esta tabla muestra los servicios basicos del proyecto.

Suministros de oficina

Tabla 66

Suministros de oficina

Descripcion OnSAmo Unidad rredo Precio
Anual Unitario Anual
Hojas de Papel Bon A4 2 Resmas $2,50 $5,00
Libro de registros 6 Unidad $4,00 $24.,00
Esferos 1 Caja $7,50 $7,50
Engrapadora 1 Unidad $3,00 $3,00
Perforadora 1 Unidad $3,50 $3,50
Total $43,00

Nota. La tabla representa los suministros de oficina necesarios para el proyecto.
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Suministros de limpieza

Tabla 67

Suministros de limpieza

.., Consumo . Precio Precio
Descripcion Anual Unidad Unitario Anual
Desinfectante 24 Litros $3,00 $72,00
Limpiavidrios 12 Litros $3,50 $42,00

Ambiental 12 Unidades $3,00 $36,00
Guantes de limpieza 12 Pares $1,00 $12,00
Escobas 2 Unidades $1,50 $3,00
Trapeador 2 Unidades $2,00 $4,00
Balde 2 Unidades $2,00 $4,00
Recogedor 2 Unidades $3,00 $6,00
Bolsas de basura 12 Unidades $ 1,00 $ 12,00
Detergente 12 Unidades $ 3,00 $ 36,00
Pafos de microfibra 6 Unidades $ 1,00 $ 6,00
Lavavajillas 6 Unidades $ 2,00 $ 12,00
Contenedores de residuos 7 Unidades $ 5,00 $ 35,00
Cepillos 4 Unidades $ 1,00 $ 4,00
Esponjas 4 Unidades $ 1,00 § 4,00
Total $288,00

Nota. Esta tabla refleja los suministros de limpieza del emprendimiento.

Total de los gastos administrativos

Tabla 68

Total gastos administrativos

Descripcion Valor Total
Sueldos y salarios $8.664,00
Servicios Basicos $732,00

Suministro de limpieza $288,00
Suministro de oficina $43,00
Total $9.727,00

Nota. Esta tabla refleja el total de los gastos administrativos del proyecto.

Analisis

Los gastos administrativos del proyecto incluyen los sueldos y salarios del personal

administrativo, servicios basicos, suministros de limpieza y oficina fundamentales para



el funcionamiento del alojamiento. El total de los gastos administrativos que tendra el

proyecto es de $9.727,00.

6.3 Activos

Los activos son recursos que resultan de hechos econdmicos u otras actividades
ocurridas en el pasado, de las cuales la empresa espera obtener beneficios economicos
futuros, dichos recursos pueden estar representados en bienes, derechos o inversiones
que contribuyen al desarrollo de la organizacion y por ende a la generacion de ingresos,
contribuyendo asi a mantener la estabilidad economica de la organizacion. (Chango et

al, 2024).

6.3.1 Activos corrientes

Los activos corrientes se refieren a los recursos econdémicos que una empresa espera
poder transformar en efectivo, vender o utilizar durante un ciclo de sus operaciones, es
decir que un activo se considera corriente cuando se prevé que se realizara dentro de
un ciclo habitual del negocio, estos activos permiten mantener la liquidez y el

funcionamiento operativo de la organizacion. (Alvarez y Pizarro, 2022).

6.3.1.1 Disponible (Caja, Bancos e inversiones)

Caja — Bancos

El activo disponible corresponde al conjunto de recursos financieros que la empresa
posee para cumplir sus obligaciones de corto plazo, es decir que incluye el efectivo y
los equivalentes del efectivo, ya que estos pueden convertirse rapidamente en dinero
con poco riesgo de pérdida de valor, por tal se define qué es con lo que la empresa

cuenta en bancos e inversiones. (Herrera et al., 2022).

Tabla 69

Caja — Banco del proyecto

Descripcion Mo.n eda Valor Total
nacional

Caja-Bancos $ 3.000,00 $ 3.000,00

Total $ 3.000,00

Nota. Esta tabla refleja Caja — Bancos que dispone el proyecto.
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6.3.1.2 Realizable (Inventario de Materia prima, Productos en proceso, Productos

terminados)

El activo realizable mas conocido como inventario, es uno de los pilares fundamentales
para las empresas, ya que implica el control y el registro de toda mercancia que entra
a la empresa, en términos simples, se refiere al conjunto de bienes que la empresa
mantiene disponibles con el proposito de comercializarlos, siendo clave para el

desarrollo de sus actividades economicas. (Camacho et al, 2022).

El proyecto no cuenta con un stock de produccion, debido a que ofrece servicios, se

considera el total de los insumos y se divide para los 12 meses del afo.

Ecuacion 3
Formula para calcular el inventario

I Lario = Insumos
nventario = 12

] $1.476,00

Inventario = T

Inventario = $123,00 dolares

6.3.1.3 Exigible (cuentas por cobrar)

Las cuentas por cobrar, también conocidos como activo exigible, se definen como los
montos que los clientes adeudan a la empresa como resultado de las ventas realizadas
y fijadas a través de los procesos crediticios que se ejecuta dentro de una organizacion,
también se consideran activos liquidos considerando que después de un periodo de
tiempo se convierten en efectivo cuando los clientes cumplen con sus obligaciones de

pago. (Guarderas y Cocha, 2023).

Para el PPR (periodo promedio de recuperacion), se considera los ingresos brutos
anuales y en este caso se establecid un tiempo maximo de 90 dias, basandose en la
posibilidad de realizar pagos con tarjeta de crédito hasta 3 meses de diferimiento. Para
ello, se sumaron los plazos de 30, 60, 90 dias y el resultado se divide sobre 3 dando

como un resultado final de 60 dias, que se trata del PRR a aplicar.
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Ecuacion 4
Formula para calcular cuentas por cobrar

Ventas anuales
360

Cuentas por cobrar = * Periodo de recuperacion

$68.213,18 60
—_— %

360
Cuentas por cobrar = $11.368,86 dolares

Cuentas por cobrar =

Tabla 70

Total de activos corrientes

Cuenta Valor
Caja-Bancos $ 3.000,00
Inventario $ 123,00
Cuentas por cobrar $ 11.368,86
Total de Activos corrientes $ 14.491.86
Nota. Esta tabla refleja el total de activos corrientes del proyecto.

Analisis e interpretacion

Los activos corrientes o circulantes del proyecto se detalla caja — bancos con una cifra
de $3.000,00, recurso fundamental para los imprevistos, necesidades urgentes. El
inventario tiene una cifra de $123,00 que se trata inicamente en el almacenamiento de
los insumos para ofrecer el servicio, en cuanto a las cuentas por cobrar tiene una cifra
de $11.368,86 que debe recuperar. Las cuentas por cobrar es la cifra mas alta en el

activo corriente.
6.3.2 Activos no corrientes

6.3.2.1 Propiedad, planta y equipos (activos fijos)

Activos fijos

El activo fijo se define como los bienes que posee una empresa y que, por su naturaleza
no pueden transformarse en efectivo en el corto plazo, estos recursos son
fundamentales para el funcionamiento de la organizacion, ya que no esta destinado a
la venta, sino su eso estd enfocado a generar benéficos futuros dentro de la
organizacion, entre ellos se incluye la maquinaria, vehiculos, equipos de computacioén

entre otros. (Loyola et al, 2020).
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Terreno

Tabla 71

Terreno

Materiales Unidades Unidad de Medida Valor Unitario Valor Total

Terreno (4000 m2) 1 m2 $30.000,00 $30.000,00

Total $30.000,00

Nota. Esta tabla refleja el terreno requerido del proyecto.

Edificio
Tabla 72
Edificio
Materiales Unidades V:alor: Valor Total
Unitario

Construccion de cabafias 3 $6.590,00  $19.770,00
Parqueaderos 1 $1.500,00 $1.500,00
Recepcion 1 $2.500,00 $2.500,00
Jacuzzi 3 $1.000,00 $3.000,00
1

Iluminacién Exterior $900,00 $900,00
Total $27.670,00
Nota. Esta tabla refleja el edificio requerido para el proyecto.

Equipos
Tabla 73
Equipos
. o, . Valor
Descripcion Unidades oo Valor Total
Unitario

Generador eléctrico 1 $300,00 $300,00

Bomba de agua 1 $120,00 $120,00

Aspiradora 1 $110,00 $110,00

Calefon (30 litros) 3 $200,00 $600,00

Tanque de gas 3 $38,00 $114,00

Total $1.244,00

Nota. Esta tabla refleja los equipos necesarios para el proyecto.
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Herramientas

Tabla 74
Herramientas
. . . Valor
Descripcion Unidades o . Valor Total
Unitario
Extintores de incendios 3 $35,00 $105,00
Botiquin de primeros auxilios 3 $9,00 $27,00
Kit de herramientas 1 $20,00 $20,00
Pala 1 $4,00 $4,00
Linterna 3 $3,00 $9,00
Total $165,00

Nota. Esta tabla muestra las herramientas necesarias para el emprendimiento.

Menaje de habitaciones y cocina

Tabla 75

Menaje de habitaciones y cocina

Descripcion CTHaaaes ae Cantidad veor Valor
Medida Unitario Total
S4banas Unidades 6 $15,00 $90,00
Almohadas Unidades 6 $4,00 $24.,00
Edredones Unidades 6 $22,00 $132,00
Cobijas Unidades 6 $15,00 $90,00
Cortinas Unidades 3 $23,00 $69,00
Toallas (juegos) Unidades 3 $25,00 $75,00
Espejos Unidades 3 $8,00 $24,00
Mesas Unidades 3 $15,00 $45,00
Sillas Unidades 6 $14,00 $84,00
Menaje de Cocina
Platos (juego) Unidades 3 $25,00 $75,00
Vasos (juego) Unidades 3 $20,00 $60,00
Cubiertos (juego) Unidades 3 $18,00 $54,00
Ollas (Set basico) Unidades 3 $80,00 $240,00
Sartén Unidades 3 $22.00 $66,00
Tazas Unidades 6 $8,00 $48,00
Utensilios (juego) Unidades 3 $25,00 $75,00
Total $1.251,00

Nota. Esta tabla refleja los menajes de habitaciones y cocina del proyecto.



Muebles y enseres

Tabla 76

Muebles y enseres

Descripcion Unidades V.a lor. Valor Total
Unitario
Camas (Dos plazas y media) 3 $190,00 $570,00
Veladores 6 $35,00 $210,00
Armarios 3 $20,00 $60,00
Sofa-cama 3 $130,00 $390,00
Sillas 3 $12,00 $36,00
Escritorio 3 $65,00 $195,00
Colchoén (Dos plazas y media) 3 $175,00 $525,00
Total $1.986,00

Nota. La tabla refleja los muebles y enseres necesarios para el emprendimiento.

Equipo de computo

Tabla 77

Equipo de computo

Valor

Descripcion Unidades oo . Valor Total
Unitario
Computadora 1 $800,00 $800,00
Impresora 1 $300,00 $300,00
Total $1.100,00

Nota. Esta tabla muestra los equipos de computo necesarios para el proyecto.

Equipos de electrodomésticos
Tabla 78

Equipos de electrodomeésticos

Descripcion Unidades V-a 101: Valor Total
Unitario

Cocina de Induccion (4

quemadores) 3 $300,00 $900,00

Mini Refrigerador 3 $224.,00 $672,00

Licuadora 3 $80,00 $240,00

Cafetera 3 $40,00 $120,00

Televisor $300,00 $300,00
Total $2.232,00

Nota. Esta tabla representa los electrodomésticos necesarios para el proyecto.
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Total activos fijos tangibles

Tabla 79

Total activos tangibles

Detalle Valor
Terreno $30.000,00
Edificio $27.670,00
Equipos $1.244,00
Herramientas $165,00
Menaje $1.251,00
Muebles y Enseres $1.986,00
Equipo de Computo $1.100,00
Equipos Electrodomésticos $2.232,00
Total $65.648,00

Nota. Esta tabla representa el total de los activos tangibles del proyecto.

Analisis e interpretacion

Para el proyecto el total de los activos fijos tangibles da un total de $65.648,00 dolares,
en donde abarca el terreno, el desarrollo y construccion de las instalaciones, asi como
el menaje de habitaciones y cocina, equipos, electrodomésticos, muebles y enseres para
una mayor comodidad al huésped. Aqui los activos con mayor valor es el terreno donde

va estar ubicado el proyecto y la construccion de las instalaciones.

6.3.2.2 Depreciaciones acumuladas

Ecuacion 5
Formula para calcular la depreciacion

Valor del bien tangible

Depreciacion = - —
Numero de anos
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Tabla 80

Depreciaciones de los activos fijos

A0S U

Detalle Valor Valores
vida depreciados
Edificio $27.670,00 20 $1.383,50
Equipos $1.244,00 10 $124,40
Herramientas $165,00 10 $16,50
Menaje $1.251,00 10 $125,10
Muebles y enseres $1.986,00 10 $198,60
Equipo de computo $1.100,00 3 $366,67
Equipo de electrodomésticos $2.232,00 10 $223,20
Total $2.437,97

Nota. La presente tabla representa las depreciaciones de cada activo fijo del proyecto.

Analisis

Para el célculo de las depreciaciones de los activos fijos se utilizé la informacion del

SRI, asignando a cada activo los afios de vida correspondientes, el resultado de las

depreciaciones es de $2.437,97 ddlares.

6.3.2.3 Activos intangibles

Los activos intangibles se conocen como bienes no fisicos que aportan un valor y
beneficios para una empresa, dentro de estos se pueden mencionar a las marcas,
patentes, franquicias, programas, inversiones en investigacion y desarrollo, asi como
temas relacionados a los conocimientos y capacidades del personal, estos activos se

consideran importantes ya que contribuye al crecimiento de la organizacion frente a la

competencia. (Ramon y Bafion, 2022).

Tabla 81

Activos intangibles

Descripcion Valor
Permisos de funcionamiento $ 300,00
Gastos de constitucion $ 300,00
Registro de marca $ 208,00
Publicidad $ 150,00
Total $ 958,00

Nota. Esta tabla refleja los activos intangibles del emprendimiento.
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Analisis

Los activos intangibles o diferidos del proyecto son de $958. Estos activos estan
conformados por los permisos de funcionamiento, gastos de constitucion, registro de
marca y publicidad. Todos estos activos intangibles son fundamentales para el

funcionamiento del negocio.

6.3.2.3.1 Amortizacion

Ecuacion 6
Formula para calcular la amortizacion

Valor del bien intagible

Amortizacion = - =
Numero de ainos

Tabla 82

Tabla de amortizacion

Anos de Valor de

Descripcion Valor vida Amortizacion
Permisos de funcionamiento $ 300,00 2 $ 150,00
Gastos de constitucion $ 300,00 5 $ 60,00
Registro de marca $ 208,00 10 $ 20,80
Publicidad $ 150,00 5 $ 30,00

Total $ 260,80

Nota. La tabla refleja la amortizacion de cada bien intangible del proyecto.

Analisis

Para la amortizacion de los bienes intangibles tomamos como referencia los afios de
vida establecidos en la NIC 38 — Activos intangibles, SENADI. Como resultado da
$260,80 dolares.
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6.4 Pasivo

6.4.1 Pasivo a corto plazo

Los pasivos a corto plazo o también conocidos como pasivo corriente, son aquellos
que se espera liquidar durante el ciclo normal de operacion, estos pasivos
principalmente se mantienen con fines de negociacion y deben liquidarse en un plazo
no mayor a un afio a partir de la fecha de los estados financieros. (Espinoza, 2022).
Ecuacion 7

Formulas para el calculo de pasivo a corto plazo

Activo corriente

Tasa circulante = - .
Pasivo corriente

Activo corriente

Pasivo corriente = -
Tasa circulante

$14.491,86
2,5

Pasivo corriente = $5.796,75

Pasivo corriente =

Analisis e interpretacion
El calculo del pasivo corriente se obtiene de la division del activo corriente y la tasa
circulante, el activo corriente con un valor de $14.491,86 y una tasa circulante de 2,5.

Como resultado tenemos una cifra de $5.796,75 que representa el pasivo corriente.

6.4.2 Pasivo a largo plazo

El pasivo no corriente se entiende como las obligaciones que una empresa adquiere y
debe cancelarse en un plazo superior a un afios después del periodo contable, es decir
que estos pasivos incluyen préstamos bancarios, obligaciones financieras que permiten

financiar las actividades futuras de la organizacion. (IFRS Foundation, 2022).
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6.5 Patrimonio

El patrimonio representa la participacion o la inversion de cada uno de los propietarios
dentro de la empresa, la cual se obtiene de restar el total de los activos y el total de los
pasivos, al patrimonio también se le conoce como capital contable, capital social o

superavit (Pietro, 2025).

Patrimonio = Activo total — Pasivo total

6.5.1 Capital Accionario
Tabla 83

Capital accionario

Aportaciones Monto
Fernando Vargas $  32.000,00
Sonia Castro $  32.000,00
Isis Vargas $ 5.000,00
Dillon Vargas $ 6.301,12
Total $ 75.301,12

Nota. Esta tabla representa las aportaciones de cada accionista para el proyecto.

6.5.2 Capital de trabajo

Ecuacion 8
Formula para calcular el capital de trabajo

Capital de trabajo = Activo corriente — Pasivo corriente
Capital de trabajo = $14.491,86 — $5.796,75
Capital de trabajo = $8.695,12

Analisis

Para el funcionamiento del proyecto se necesita un capital de trabajo de $8.695,12

dolares para el glamping rastico “Monte Dilion”.
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6.5.3 Plan de inversion (% aportacion de fuentes)
Ecuacion 9
Formula para calcular la inversion inicial

Inversién inicial = Activo fijo + Activo diferido + Capital de trabajo

Inversion inicial = $65.648,00 + $958,00 + $8.695,12

Inversion inicial = $75.301,12

Analisis
Para la creacion del glamping ristico en la ciudad de Banos de Agua Santa se deduce

una inversion inicial de $75.301,12 doélares.

Tabla 84

Plan de inversion

Porcentaje
Inversion Valor de

aportacion
Activos fijos $ 65.648,00 87,18%
Activos diferidos $ 958,00 1,27%
Capital de Trabajo $ 8.695,12 11,55%
Inversion Inicial $ 75.301,12 100%
Recursos propios $  75301,12 100%
Total $ 75301,12 100%

Nota. Esta tabla refleja el plan de inversion para la creacion del glamping.

Analisis

El plan de inversion da un valor total de $75.301,12 délares, estructurada por activos
fijos con $65.648,00 ddlares, activos diferidos con $958,00 y capital de trabajo con
$8.695,12 dolares. La inversion inicial se pagara con capital propio, no se tiene
planeado buscar financiamiento en entidades financieras. Este proyecto se basa

netamente en financiamiento propio para su creacion y operacion.
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6.5.4 Resultado del ejercicio
Tabla 85

Estado de resultados

MONTE DILION
ESTADO DE RESULTADOS

AL 31 DE DICIEMBRE DE 2027

Ingresos por venta $ 68.213,18

(-) Gastos operativos $ 15.804,97

(=) Utilidad bruta $ 52.408,21

(-) Gastos administrativos $ 9.727,00
(-) Gastos de ventas $

(=) Utilidad operativa $ 42.681,21
$
$
$

(-) 15% participacion trabajadores 6.402,18
(=) Utilidad antes de impuesto a la renta 36.279,03
(-) 25% Impuesto a la renta 9.069,76
(=) Utilidad Neta $ 27.209,27
Nota. Esta tabla muestra el estado de resultados del emprendimiento

Analisis e interpretacion

El estado de resultados estimado para 2027 deduce que Monte Dilion puede generar
$68.213,18 en ingresos. Restando los gastos operativos el negocio tendria una utilidad
bruta de $52.408,21 dolares. A esta utilidad bruta le restamos los gastos
administrativos que da una utilidad operativa de $42.681,21 dolares. Luego, se toma
en cuenta el 15% de participacion de trabajadores y el impuesto a la renta en este caso
el 25%. Finalmente nos estima una utilidad neta de $27.209,27 ddlares para Monte

Dilion, la cual es una cifra positiva.
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6.6 Estado de resultados proyectados
Tabla 86

Estado de resultados proyectado

MONTE DILION
ESTADO DE RESULTADOS
Afios 2027 2028 2029 2030 2031
Ingresos por venta $ 68.213,18  $70.500,57 $72.864,67 $75.308,04 $77.833,34
(-) Gastos operativos $ 1580497 $16.173,22 $16.550,06 $16.935,67 $17.330,28
(=) Utilidad bruta $ 52.408,21 $54.327,35 $56.314,61 $58.372,36  $60.503,07
(-) Gastos administrativos $ 9.727,00 $ 9.953,64 $10.185,56 $10.422,88 $10.665,74
(-) Gastos de ventas $ - 3 - S - 8 - 8 -
(=) Utilidad operativa $ 42.681,21  $44.373,71 $46.129,05 $47.949,48  $49.837,33
(-) 15% participacion trabajadores $ 6.402,18 $ 6.656,06 $691936 $7.192,42 $ 7.475,60
(=) Utilidad antes de impuesto a larenta § 36.279,03  $37.717,65 $39.209,69 $40.757,06 $42.361,73
(-) 25% Impuesto a la renta $ 9.069,76 $ 9.42941 $9.802,42 $10.189,26 $10.590,43
(=) Utilidad Neta $ 27.209,27 $ 28.288,24 $29.407,27 $30.567,79  $31.771,30

Nota. Esta tabla refleja los estados de resultados proyectados desde el afio 2027 al ano 2031.
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6.7 Situacion financiera inicial
Tabla 87

Situacion financiera inicial

MONTE DILION
BALANCE GENERAL
ACTIVO PASIVO
Activo corriente $ 14.491.,86 Pasivos Corriente $ 5.796,75
Caja - Bancos $ 3.000,00 Pasivo corriente $ 5.796,75
Cuentas por cobrar $ 123,00
Inventarios $11.368.86
Activo no corriente $ 63.210,03 Pasivo no corriente $ -
Terreno $ 30.000,00 Préstamo Bancario $ -
Edificio $27.670,00 Total Pasivo
Equipos $ 1.244,00
Herramientas $ 165,00
Menaje § 1.251,00 Patrimonio $ 72.602,35
Muebles y Enseres $ 1.986,00 Capital $ 75.301,12
Equipo de Computo $ 1.100,00 Total patrimonio
Equipos Electrodomésticos $ 2.232,00
(-) Depreciacion $ 243797
Activo intangible o diferido $ 697,20
Permisos de funcionamiento $ 300,00
Gastos de constitucion $ 300,00
Registro de marca $ 208,00
Publicidad $ 150,00
(-) Amortizacion $ 260,80
Total Activo $ 78.399.10 Total Pasivo + Patrimonio $ 78.399.10

Nota. Esta tabla refleja el balance general del proyecto estimado al 31 de diciembre de 2027.
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6.8 Situacion financiera proyectada
Tabla 88

Situacion financiera proyectada

MONTE DILION
BALANCE GENERAL
Ano
2027 2028 2029 2030 2031
ACTIVO
Activo corriente

Caja - Bancos $ 3.069,90 $3.141,43 $3.21462 $3.289,52 $3.366,17
Cuentas por cobrar $ 125,87 § 128,80 $ 131,80 $ 134,87 § 138,01
Inventarios $11.633,76 $11.904.82 $12.182,21 $12.466,05 $12.756,51
Total activo corriente $14.829,52 $15.175,05 $15.528,63 $15.890,45 $16.260,69

Activo no corriente
Terreno $30.000,00 $30.000,00 $30.000,00 $30.000,00 $30.000,00
Edificio $27.670,00 $27.670,00 $27.670,00 $27.670,00 $27.670,00
Equipos $ 1244,00 $1.244,00 $1.24400 $1.24400 $1.244,00
Herramientas $ 165,00 $ 16500 $ 16500 $ 16500 $ 165,00
Menaje $ 1251,00 $1.251,00 $1.251,00 $1.251,00 $1.251,00
Muebles y Enseres $ 1.986,00 $1.986,00 $1.986,00 $1.986,00 $ 1.986,00
Equipo de Computo $ 1.100,00 $1.100,00 $1.100,00 $1.100,00 $ 1.100,00
Equipos Electrodomésticos $ 2.232,00 $2.232,00 $2.232,00 $2.232,00 $2.232,00
(-) Depreciacion $ 487593 $7.31390 $9.751,87 $12.189,83 $14.627,80
Total activo no corriente  $ 60.772,07 $58.334,10 $55.896,13 $53.458,17 $51.020,20

Activo intangible o diferido
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Permisos de funcionamiento $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00
Gastos de constitucion $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00
Registro de marca $ 208,00 $§ 208,00 $§ 208,00 $ 208,00 $ 208,00
Publicidad $ 150,00 $ 150,00 $§ 150,00 $ 150,00 $ 150,00
(-) Amortizacion $ 521,60 $§ 782,40 $1.043,20 $1.304,00 $ 1.564,80
Total activo diferido $ 43640 $ 175,60 $ - 3 - $ -
Total Activo $76.037,99 $73.684,75 $71.424,76 $69.348,61 $67.280,89
PASIVO
Pasivos Corriente
Pasivo corriente $ 593181 $6.070,02 $6.211.45 $ 6.356,18 $ 6.504,28
Total pasivo corriente $ 593181 $ 6.070,02 $6.211.45 $6.356,18 $ 6.504.28
Pasivo no corriente
Préstamo Bancario
Total pasivo no corriente
Total Pasivo $ 5.931.81 $6.070.02 $6.211.45 $6.356,18 $ 6.504.28
PATRIMONIO
Capital $72.602,35 $72.602,35 $72.602,35 $72.602,35 $72.602,35
Total patrimonio $70.106,18 $67.614,73 $65.213,31 $62.992,43 $60.776,62
Total Pasivo + Patrimonio $ 76.037,99 $73.684,75 $71.424,76 $69.348,61 $67.280,89

Nota. Esta tabla muestra los balances generales proyectados desde el afio 2027 al afio 2031.
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6.9 Flujo de caja

Tabla 89
Flujo de caja
MONTE DILION
FLUJO DE CAJA

Descripcion Afo 2026 Ao 2027 Aio 2028 Afo 2029 Ao 2030  Afio 2031

Ingresos operacionales $75.301,12 $68.213,18 $70.500,57 $72.864,67 $75.308,04 $77.833,34
(+) Recursos propios $75.301,12
(+) Recursos ajenos
(+) Ingresos por ventas $68.213,18 $70.500,57 $72.864,67 $75.308,04 $77.833,34
(-) Egresos operacionales $25.531,97 $26.126,86 $26.735,62 $27.358,56 $27.996,01
(+) Gastos operacionales $15.804,97 $16.173,22 $16.550,06 $16.935,67 $17.330,28
(+) Gastos administrativos $9.727,00 $9.953,64 $10.185,56 $10.422,88 $10.665,74
(=) Flujo operacional $75.301,12 $42.681,21 $44.373,71 $46.129,05 $47.949,48 $49.837,33
Ingresos no operacionales $ - 3 - 8 - 5 - § - 5 -
(+) Crédito a contratar $ - 3 -3 - S - S - S -
(=) Egresos no operacionales $ - 8 - 3 - S - $ - $ -
(+) Capital préstamo bancario pagado

hasta la fecha $ - 3 - S5 - S -5 - 5 -
(+) Interés pago de crédito a largo plazo ~ $ - 3 - 3 - S - S - 8§ -
Otros Egresos $ - 8 - 3 - S - S - S -
(=) Flujo no operacional $ - $ - S - S - S - S -
(=) Flujo neta de caja $75.301,12 $42.681,21 $44.373,71 $46.129,05 $47.949,48 $49.837,33

Nota. Esta tabla refleja el flujo de caja proyectado del negocio proyectado desde el afio 2027 al afio 2031.
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6.10 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es una herramienta financiera en la cual se mide el nivel de
produccion o ventas en el cual los ingresos totales obtenidos de la empresa son iguales
a la suma de sus costos y gastos totales, es decir que en este punto la organizacion no
genera ni ganancias ni pérdidas, ya que los recursos generados tinicamente permiten

cubrir las obligaciones y costos operativos. (Ibarra et al, 2024).

Tabla 90

Costos fijos y costos variables

Costos
Detalle Costos Fijos Valor Variables Valor
Cargo de
depreciacion y Insumo
amortizacion $ 2,698.77 $ 1,476.00
Gastos operativos Personal de Suministro de
contacto directo  $ 11,568.00 limpieza $ 288.00
Mantenimiento de Suministro de
equipos $ 62.20 oficina $ 43.00
Gastos Sueldos y Salarios  $ 8,664.00
administrativos  Servicios basicos $  732.00
Costos
Total Costos fijos $ 23,724.97 Variables $ 1,807.00

Nota. La tabla refleja los gastos fijos y variables del proyecto.

Analisis

El presente proyecto una vez realizados los calculos correspondientes, presenta un
mayor peso en costos fijos con un valor de $23,724.97 dolares, mientras los gastos
variables son de $1,807.00 ddlares, esto significa que la mayor parte de los gastos del
proyecto deben pagarse independientemente del nivel de ventas que se genere el

proyecto.

6.10.1 Punto de equilibrio en unidades monetarias

En este apartado se toma como referencia la siguiente férmula para realizar los
calculos:
PE: Punto de Equilibrio
CF: Costos Fijos
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CV: Costos Variables
V: Ventas

Ecuacion 10
Punto de equilibrio en unidades monetarias

CF

PE = —¢v
1-y

$23.724,97

| _ $1.807,00
$68.213,18

$23.724,97
1-0,03
$23.724,97
pE=""""'""
0,97
PE = $24.370,56 dolares

PE =

Analisis
El punto de equilibrio en unidades monetarias del proyecto “Monte Dilion” debe
alcanzar un total de ingresos de $24,370.56 dolares para de esta forma poder cubrir sus

costos fijos y variables a tal punto que no exista pérdidas ni ganancias.

6.10.2 Punto de equilibrio en unidades de servicios

En este caso la ecuacion que se necesita para calcular el punto de equilibrio en
unidades de produccion es:

PE: Puno de Equilibrio

CF: Costos Fijos

CVU: Costo variable unitario

PVU: Precio de venta unitario

Ecuacién 11
Punto de equilibrio en unidades de servicios

Costos fijos
PE — fij

Precio variable unitario — Costos variables unitario
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$23.724,97
T 55-1,49
$23.724,97
= 5351
PE = 443 servicios
Analisis
El punto de equilibrio en unidades de ventas indica que el emprendimiento “Monte
Dilion” debera vender 443 servicios de paquetes de hospedaje para poder cubrir sus
costos y gastos asociados al servicio y a partir de este nivel de ventas el negocio

generard ganancias netas.

6.10.3 Grdfico del punto de equilibrio

Figura 36
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Nota. La tabla refleja el punto de equilibrio del proyecto. Fuente: Elaboracion propia.

Analisis

La gréfica presentada del punto de equilibrio indica que conforme aumenta las ventas
de paquetes de hospedaje, los ingresos crecen hasta cubrir los costos fijos y variables
del emprendimiento, es decir que a partir del punto de interseccion el proyecto “Monte

Dilion” empezaré a generar beneficios economicos.
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6.11 Tasa de descuento y criterios alternativos para la evaluacion proyectada

La Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR), se define como un criterio
financiero que representa el rendimiento minimo que un inversionista espera obtener
al realizar una inversion, considerando factores como la inflacion y la tasa pasiva, este
indicador permite evaluar si un proyecto o emprendimiento genera una rentabilidad
suficiente para justificar la inversion que se realizara. (Molina et al, 2024)

6.11.1 TMAR 1 sin financiamiento

Ecuacion 12
TMAR 1 sin financiamiento

Tmarl=i+f
Datos:
i= riesgo pais 8 de mayo de 2026 (402 puntos)

f= inflacion acumulada anual (2,33%)

Calculo
Tmar 1 =0,0402 + 0,0233
Tmar 1 = 0,0635
Tmar 1 =6,35%
Tabla 91

TMAR Global mixto 1

o,
Financiamiento Monto % de' ] TMAI} Ponderacién
aportacion anual %
Capital propio  $ 75,301.12 100% 6.35% 0.0635

Nota. La tabla refleja la TMAR Global Mixto 1 del proyecto.
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Analisis

La TMAR 1 sin financiamiento calculada es de 6.35%, utilizando tinicamente recursos
propios, esto significa que el proyecto “Monte Dilion” debe obtener una rentabilidad
igual o superior al valor calculado para que se considere viable y atractiva para los
inversionistas. Por otro lado, en la tabla TMAR Global Mixto 1 se puede visualizar
que el total del financiamiento viene directamente de recursos propios y no existe

aporte externo.

6.11.2 TMAR 2 Sin financiamiento

Ecuacion 13
TMAR 2 sin financiamiento

Foérmula

Tmar2 =i+ f(2)
Datos:
i= riesgo pais 8 de mayo de 2026 (402 puntos)

f= inflacion acumulada anual (2,33%)

Calculo
Tmar 2 = 0,0402 + 0,0233(2)
Tmar 2 = 0,0402 + 0,0466
Tmar 2 = 0,0868
Tmar 2 =8,68%
Tabla 92

TMAR Global Mixto 2

% de

Financiamiento Monto g TMAI} Ponderacién
aportacion anual %
Capital propio  $ 75,301.12 100% 8.68% 0.0868

Nota. La tabla refleja la TMAR Global Mixto del proyecto.
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Analisis

La TMAR 2 sin financiamiento refleja la rentabilidad minima que debe alcanzar el
proyecto para satisfacer las expectativas de los accionistas sin necesidad de recurrir al
financiamiento externo, es decir que la rentabilidad debe ser mayor al 8.68 % para que
el proyecto cuente con una inversion aceptable. En otro contexto la tabla
correspondiente a la TMAR Global Mixto 2 refleja que no existe financiamiento eterno
por lo cual su respectivo calculo coincide con la TMAR 2 y concluimos que se la

inversion debe generar dicho rendimiento para considerarse factible.

6.12 Indicadores financieros tiempo presente

6.12.1 Indice de solvencia

El indice de solvencia se define como un indicador el cual permite identificar una
aproximacion de la estabilidad financiera de la organizacion con el objetivo de medir
su capacidad para generar ingresos suficientes a largo plazo y mantener un adecuado
rendimiento de los activos, por tal motivo este indicador facilita el analisis de
capacidad de la empresa para respaldar y cubrir sus obligaciones o pasivos, es decir
reflejando si nivel de solidez econdémica (Ponce y Vargas, 2024).

Ecuacion 14
Indice de solvencia

Activo total

Solvencia = —

Pasivo total

Sol i $78.399,10
olvencia = ————
$5.796,75

Solvencia = $13,52 dolares
Analisis
El indicador de solvencia de “Monte Dilion”, refleja que el proyecto dispone de $13.52
en activos por cada dolar de deuda adquirida, es decir que el proyecto demuestra una

posicion financiera estable ya que permite cubrir sus pasivos y el desarrollo de sus

actividades sin dificultad.
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6.12.2 Indice de liquidez

Se define como un indicador financiero que evalta la relacion entre el valor asignado
del activo y el valor del pasivo corriente, ambos relacionados con las cuentas del corto
plazo de una empresa, en este sentido mientras mas alto sea su resultado obtenido o la
utilidad, mayor sera la capacidad de la organizacion para operar con recursos propios,
lo que refleja una mejor solvencia para sustentar las obligaciones a corto plazo (Cano,

2022).

Ecuacion 15

Indice de liquidez
o Activo circulante
Liquidez = - -
Pasivo circulante
o Activo circulante
Liquidez = - -
Pasivo circulante
T $14.491,86
iquidez = ———
1 $5.796,75
Liquidez = $2,50 dblares
Analisis

El indicador de liquidez de “Monte Dilion” detalla y demuestra la capacidad que el
proyecto tiene para cubrir sus pasivos corrientes a través de sus acticos corrientes, por
tal motivo el resultado de $2,50 prueba que dicho proyecto posee suficiente

disponibilidad para afrontar sus obligaciones a corto plazo de manera eficiente.

6.12.3 Indice de endeudamiento

El indice de endeudamiento es un instrumento financiero utilizado para evaluar el nivel
de obligaciones que posee una organizacion en relacion con sus recursos, ademas este
indice permite visualizar la evolucion financiera de la entidad a través del tiempo
proporcionando asi una perspectiva mas amplia de la organizacién sobre su

comportamiento de factores econdmicos y sus compromisos financieros (Indio, 2024).
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Ecuacion 16
Indice de endeudamiento

Pasivo Total

Endeudamiento = - * 100
Activo total
. $5.796,75
Endeudamiento = ———  + 100
$78.399,10

Endeudamiento = 0,0739 = 100
Endeudamineto = 7,39%
Analisis
El indicador de endeudamiento de ‘“Monte Dilion” indica un endeudamiento
relativamente bajo, ya que a través del calculo se puede evidenciar que inicamente el

7.39% de sus recursos son financiados por terceros, por esta razon la estabilidad

financiera es favorable ya que su endeudamiento y el riesgo presente es bajo.

6.12.4 Indice de apalancamiento

El indice de apalancamiento se define como un indicador financiero que se caracteriza
por medir el grado en que una empresa utiliza deuda o también conocido como
financiamiento externo para poder generar rentabilidad mediante el desarrollo de sus
operaciones, es decir que este indice refleja la relacion entre el capital propio y los
recursos obtenidos a través del endeudamiento o de terceros. (Borja et al, 2022).

Ecuacion 17
Indice de apalancamiento

Pasivo total

Apalancamineto = - -
Patrimonio

. $5.796,75
Apalancamiento = ——
$72.602,35

Apalancamiento = 0,08 veces
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Analisis

El indicador de apalancamiento financiero de “Monte Dilion” es de 0.08 esto refleja
que el proyecto presenta un limitado financiamiento a través de recursos externos por
lo mencionado se evidencia que la mayor parte de sus activos son financiados por
capital propio por esta razdn existe una menor dependencia de deudas y un riesgo

financiero reducido.

6.13 Evaluadores de tiempo futuro

6.13.1 Valor presente neto o Valor actual neto (VAN 1, VAN 2)

El Valor Actual Neto (VAN), se define como un indicador de rentabilidad empleado
en el andlisis de las inversiones y forma parte del andlisis beneficio costo, por tal
motivo este indicador muestra la riqueza adicional que una empresa obtiene posterior
a la ejecucion de un proyecto o inversion, esto se obtiene una vez cubierto todos sus

costos dentro de un periodo de tiempo establecido. (Llanos, 2023).

6.13.1.1 VAN 1 Calculo
Ecuacion 18
VAN 1

FNE1 FNE- FNE3 FNE4 FNEs

VAN1= —II + + + + +
1+ A+?2 A+ @A+d* (A+10)p

Datos:

VAN: Valor actual neto

II: Inversion inicial

FNE: Flujo neto de efectivo
i: Tasa de descuento

1: Constante
$42.681,21 $44.373,71 $46.129,05
(1+0,0635)1 * (1+0,0635)2 + (1+0,0635)3
$47.949,48 $49.837,33
T d+0,06357  (1+0,0635)°

VAN1 = —$75.301,12 +
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$42.681,21 $44.373,71 , $46.129,05
1,06 1,13 1,20
N $47.949,48 N $49.837, 33
1,28 1,36

VAN 1= —$75.301,12 +

VAN 1 = —$75.301,12 + $40.132,78 + $39.232,93 + $38.349,70
+ $37.482,96 + $36.632,56

VAN 1 = $116.529, 82

Analisis

El Valor Actual Neto indica que el proyecto “Monte Dilion” generard una ganancia
adicional de $116,529.82 una vez recuperada la inversion inicial y los costos del
proyecto considerando la tasa establecida por la TMAR, en relacion a esto se puede
concluir que, al obtener un VAN positivo, se determina que dicho proyecto es

considerado viable.

6.13.1.2 VAN 2 Calculo
Ecuacion 19

VAN 2
FNE1 FNE> FNE3 FNE4 FNEs

VAN 2 = —I1I
taroitaro taror Tav ot asos

$42.681,21  $44.373,71  $46.129,05
(1+0,0868) ' (1+0,0868)2 ' (1+0,0868)°
$47.949,48  $49.837,33
T [ A+0,0868)" | (1+0,0868)°

VAN 2 = —$75.301,12 +

$42.681,21 + $44.373,71 + $46.129,05
1,09 1,18 1,28
N $47.949, 48 N $49.837, 33
1,40 1,52

VAN 2 = —$75.301,12 +

VAN 2 = —$75.301,12 + $39.272,37 + $37.568,73 + $35.935, 66
+ $34.370,52 + $32.870,52
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VAN 2 = $104.716, 62

Analisis

El Valor Actual Neto Indica que el proyecto “Monte Dilion” refleja que el proyecto
mencionado producira beneficios econdmicos superiores a la inversion realizada, es
decir generara una inversion adicional de $104,716.62 por lo que se concluye que el

proyecto es rentable y estable econdmicamente.

6.13.2 Tasa beneficio — costo

La relacion beneficio — costo se define como un indicador que se obtiene a través del
coeficiente entre el valor actualizado de la corriente de beneficios y el valor actualizado
de la corriente de costos, utilizando una tasa de actualizacion previamente
determinada, este indicador permite comparar los beneficios esperados frente a los

costos generados durante su ejecucion de un proyecto. (Salcedo y Zabala, 2022).

Ecuacion 20
Tasa beneficio — costo

RB Y Imgresos Brutos

c 2 Costos totales del proyecto

RB  $430.719,79

C $133.749,01

RB
— = $3,22
C

Analisis
La relacion beneficio costo de “Monte Dilion” es de $3.22 indica que por cada dolar
que se ha invertido en el proyecto se obtendra un beneficio de $2,22 es decir superior

a los costos evidenciando la rentabilidad del proyecto.
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6.13.3 Periodo de recuperacion de la inversion

El periodo de recuperacion de inversion se conoce como un indicador financiero que
permite calcular el tiempo necesario que toma en recuperar el dinero invertido en un
emprendimiento o proyecto, dicho periodo puede expresarse en: afios, meses o dias
todo esto depende del tipo de inversion realizada, por ello este indicador se estima a

partir de las entradas de efectivo generadas por el proyecto (Orrala, 2021).

Ecuacion 21
Periodo de recuperacion de la inversion

Inversion incial
PRI =

> Flujos netos de efectivo
Numero de aiios

$75.301,12

$230.970,78
5

PRI =

. $75.301,12
"~ $46.196,16

PRI = 1,63
PRI = 1 afio,7 meses y 17 dias

Analisis

El proyecto “Monte Dilion” tiene con recuperacion de la inversion de 1 afio 7 meses y
17 dias, es decir que durante este periodo la inversion no es recuperada completamente,
por tal motivo el proyecto tiene una recuperacion media por lo que se considera

relativamente favorable ya que no excede los 5 afios de recuperacion.

6.13.4 Tasa interna de retorno (TIR)

La Tasa Interna de Retorno (TIR), se define como un indicador financiero o una
herramienta 1til para evaluar distintas alternativas de inversion, ya que expresa la
rentabilidad de un proyecto en términos porcentuales, dicho indicador se relaciona con

el costo de capital por el cual se puede determinar si el proyecto puede generar
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beneficios adicionales que determinen si la inversion es rentable y financieramente
viable. (Cocha, 2026).

Ecuacion 22
Tasa interna de retorno (TIR)

VAN1
VAN 1 — VAN:

TIR = TMAR1 + (TMAR2 — TMAR1)(

$116.529,82

TIR = 0,0635 + (0,0868 — 0,0635)(
$116.529,82 — $104.716, 62

TIR = 0,2933
TIR = 29,33%
TIR: ZTMAR se acepta el proyecto
TIR = TMAR es indiferente el proyecto
TIR: <TMAR se descarta el proyecto

Analisis

En el proyecto de “Monte Dilion” muestra un resultado de 29.33 % es decir que por

cada $100 dolares invertidos el proyecto generara un 29.33 % de ganancia anual, por

tal motivo se concluye que el proyecto es atractivo por que posee un buen potencial de

ganancia.

6.14 Analisis de sensibilidad

El analisis de sensibilidad se define como una técnica que se utiliza en los estudios

financieros que permiten evaluar como las variaciones en las condiciones en ciertos

factores o supuestos clave pueden afectar o beneficiar los resultados de un proyecto,

dicha herramienta es de suma importancia ya que radica en identificar posibles

escenarios del mercado, facilitando la toma de decisiones y la evaluacion de riesgos.

(Pérez, 2024).
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Tabla 93

Cuadro de sensibilidad
Escenario optimista Escenario
Variaciones Escenario Real
(+20%) pesimista (-20%)
VAN 1 $177,155.87 $116,529.82 $55,903.78
VAN 2 $161,623.44 $104,716.62 $47,809.80
TIR (%) 32.92% 29.33% 22.44%

RB/C $3.86 $3.22 $2.58

PRI 1 afo; 2 mesesy 26 1 afio; 7mesesy 17 2 afios; 4 mesesy 17
dias dias dias

Nota. La tabla refleja el analisis de sensibilidad del proyecto.

Analisis del Escenario Optimista

Dentro del anédlisis de sensibilidad podemos observar que los ingresos por ventas
incrementan en un 20%, los indicadores financieros reflejan resultados positivos para
el proyecto. El Valor Actual Neto (VAN1 Y VAN 2) son positivos por tal motivo la
inversion generaria importantes beneficios econémicos, la TIR es de 32.92% es decir
que el proyecto refleja una alta rentabilidad, la Relacion Beneficio/Costo es de $3.86
lo que concluye que los beneficios superan los costos presentando una excelente
viabilidad financiera y por Ultimo el PRI muestra una recuperacion rapida de la
inversion un afio, 2 meses y 26 dias, lo cual sostiene una alta solidez y un bajo riesgo

para el proyecto.

Analisis del Escenario Real

En este escenario podemos analizar que el proyecto mantiene resultados favorables y
es economicamente viable. E1 (VAN1 Y VAN 2), se mantiene positivos por lo cual se
evidencia la recuperacion de la inversion inicial, la TIR es de 29.33%, de igual forma
la Relacion Beneficio/Costo de $3.22 y la PRI muestra que la inversion sera recuperada
aproximadamente en lafio, 4 meses y 6 dias mostrando por lo cual todos estos
indicadores reflejan que el proyecto resulta viable y a su vez muestra estabilidad

financiera.

116



Analisis del Escenario Pesimista

En este escenario se puede evidenciar una disminucidn significativa en la rentabilidad
del proyecto. EI (VAN 1 Y VAN 2) en este caso presentan resultados bajos pero no
negativos lo cual indica que el proyecto sigue siendo viable, La TIR disminuye
considerablemente a 22.44% indicando una reduccion de la rentabilidad, ademas la
Relacion Beneficio/Costo es de $2.58 lo que en este proyecto no refleja una perdida
directamente pero si una disminucion y por ultimo el PRI presenta dificultades en la
recuperacion de la inversion ya que sera recuperable en 2 afios, 4 meses y 17 dias

evidenciando un escenario de recuperacion lento pero aun considerado viable.

En el anexo se detalla el escenario pesimista y optimista.
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CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones

En Banos de Aguan Santa, la creacion de un glamping rastico surge como respuesta a
la limitada experiencia de hospedajes que combinen comodidad y naturaleza, por tal
motivo el mercado turistico aun no encuentra alternativas que se relacionen con estilo
y elegancia, en el sector “Los Loros” la oferta de alojamientos rusticos es limitada, en
gran parte debido a los costos elevados de los glampings, lo cual incrementa el reto de

ofrecer espacios innovadores.

El estudio de mercado permitid evidenciar de forma eficiente de las necesidades de los
turistas, evidenciando una aceptacion alta por parte de los turistas que visitan la ciudad
de Bafios de Aguan Santa, mediante una encuesta realizada a 384 personas, se
evidencid una aceptacion del 97,40% en el mercado, expresando estar interesados y
dispuestos a adquirir el servicio en Monte Dilion Reserve. Ademads, a través del

cuestionario se estableci6 el precio del servicio, el que sera de $55 ddlares.

En el estudio técnico se determina el tamafio 6ptimo del proyecto, siendo 5 personas
diarias para satisfacer la demanda potencial insatisfecha. El emprendimiento se
desarrollard en la ciudad de Banos de Agua Santa, sector “Los Loros”. Ademas, se
establecid una correcta planificacion de los recursos, infraestructura y sus procesos,
por lo cual la capacidad instalada permite atender la demanda proyectada, garantizando
la calidad del servicio, adicionalmente se establecieron los requerimientos del personal

asegurando el buen funcionamiento.

El estudio organizacional se detalla la estructura administrativa y operativa para el
correcto funcionamiento del emprendimiento, definiendo nivel ejecutivo (Gerente),

nivel auxiliar (Departamento de ventas y atencion al cliente) y nivel operacional
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(Personal). Se realizé manuales de funciones que describe las funciones de cada nivel
para una mejor coordinacioén de las actividades permitiendo que el emprendimiento
tenga una mejor administracion. Ademas de la creacion de la mision, vision, logo,

eslogan.

El estudio econémico afirma que el proyecto para la creacion de un Glamping rastico
en la ciudad de Bafios de Agua Santa cuenta con una salud financiera estable y es
viable, comenzando con una inversion inicial de $ 75.301,12 doélares, en el escenario
real, la TMAR 1 sin financiamiento es de 6.35%, donde el VAN 1 es de $177,155.87
y la TMAR 2 sin financiamiento es de 8.68% y el VAN 2 es de $161,623.44 los cuales
presentan valores positivos evidenciando una rentabilidad so6lida. La TIR alcanza el
29.33% superando la tasa minima aceptable de rendimiento, lo que garantiza un
retorno atractivo de la inversion, por otro lado, la relacion Beneficio/Costo es de 3.22
lo que significa que, por cada délar invertido se genera $3.22 de beneficio. Finalmente,
el PRI es de 1 afio, 7 meses y 17 dias confirmando asi la viabilidad financiera del

proyecto.

Una vez analizado el plan de negocios para la creacion de un Glamping rustico en la
ciudad de Bafios de Agua Santa, se concluye que el estudio presenta una propuesta
solida ya que el proyecto en cada uno de sus capitulos presenta resultados positivos lo
evidencia que el proyecto es viable y aplicable al reflejar una rentabilidad estable para
la implementacion del mismo en la ciudad de Bafios de Agua Santa contribuyendo al

desarrollo econdmico del sector

7.2 Recomendaciones

El estudio Técnico del proyecto en el sector “Los Loros” determina una capacidad de
atencion de 5 personas diarias lo cual evidencia una planificacion adecuada y una
estructura de procesos bien definida, por lo que se recomienda crear e implementar
nuevos glampings, asi como los recursos necesarios de manera progresiva, es decir a
medida que se incremente la demanda potencial, esto permitird su correcto

funcionamiento y a su vez cubrir toda la demanda que pueda generarse en el futuro
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especialmente en temporadas altas y, de esta forma mantener la fidelizacion de los

clientes de Monte Dilion.

El estudio organizacional detalla una estructura administrativa y operativa clara para
el correcto funcionamiento del proyecto con niveles ejecutivo, auxiliar y operacional
bien definidos, por lo que se recomienda revisar y actualizar los manuales de funciones
cada afio, ya que las responsabilidades y actividades con las que cuenta cada
colaborador pueden cambiar a medida que Monte Dilion crezca, también se sugiere
establecer reuniones de coordinacion entre los tres niveles jerarquicos para garantizar
una correcta y fluida comunicacion de tal forma que se pueda evitar la duplicidad de

tareas que a cada nivel le corresponde.

El analisis financiero refleja resultados positivos en todos sus indicadores financieros,
con una rentabilidad viable y un Valor Actual Neto (VAN) favorable, teniendo en
cuenta que el proyecto no serd financiado por una entidad externa, por lo tanto, se
recomienda controlar mensualmente los ingresos y gastos operativos, especialmente
en temporada bajase y monitorear constantemente el comportamiento financiero del
proyecto, ya que la competencia y los factores externos pueden presentar desafios que
posiblemente pueden poner en riesgo la estabilidad de emprendimiento, de esta forma

se podré garantizar el éxito de Monte Dilion en el futuro.
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ANEXOS

Anexo 1
Instrumento
UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO oM
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS > '@ °

n Faqgllgd/
FCADW

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESESAS
ENCUESTA

Objetivo: Obtener informacion acerca de las preferencias de los visitantes para
determinar la factibilidad de la creacion de un Glamping rustico en la ciudad de

Bafios de Agua Santa.

Instrucciones: Lea atentamente cada pregunta y maque con una “X” la opcion que

mas le represente. Las respuestas seran utilizados con fines académicos.
Informcion General
Género

_ Masculino

0 Femenino

0 Oftro:
Edad

19 anos a 25 anos
25 afios a 35 afios
35 anos a 45 anos
45 afios a 60 afios
C 60 anos en adelante
Desarrollo del Cuestionario

I I B |

Preguntas especificas:

1.;Con qué frecuencia visita lugares turiscos como Bafos de Agua Santa? Plaza

[ Una vez al ano
[  Dos veces al afio

© Mas de tres veces al ano
2. (Que tipo de alojamiento utiliza con mayor frecuencia al hospedarse en Bafios de

Agua Santa?
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©  Hoteles tradicionales
_ Hostales

_  Cabanas

© Camping

0 Airbnb

3.¢Conocia el concepto de Glamping rustico? Es un tipo de alojamiento turistico que
combina la interaccion con la natutraleza, con la comodidad y lujo de un hotel.

Desarrolado con una infraestructura moderna con estética rustica.

oSt
= No
4. (Qué percepcidn tiene sobre el Glamping ristico como alternativa de alojamiento?

Innovador y atractivo
Ceracano a la naturaleza
Interesante pero poco conocido
Costoso
© Poco relevante
5. (Ha tenido la experiencia de alojarse en un Glamping ruastico en la ciudad de

s O W

Bafios de Agua Santa? Plaza

o Si
. No
(Donde?

6. Si se implementa un alojamiento tipo Glamping rtstico en Bafios de Agua Santa,

sector “Los loros”. ;Estaria dispuesto/a a utilizar este servicio?

7 Si

7 No
7.:Qué factores considera mas relevante al elegir un alojamiento tipo Glamping
rastico?

7 Diversidad y calidad de los servicios ofrecidos

7 Ubicacion y contacto con la naturaleza

7 Precio en relacion con la experiencia

C  Disefio, comodidad, estética de las instalaciones

" Experiencias y actividades

8.(Con qué frecuencia visitaria un glamping rustico en Bafios de Agua Santa? Plaza
~ 1 a3 veces al aio
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© 3 a5 veces al ano
© Mas de 5 veces al afio
9. /Qué actividades complementarias le gustaria realizar durante su estadia en un

glamping rastico?

Tursimo en la naturaleza (caminatas, observacion de flora)
Experiencias gastronémicas (Comida tradicional, cenas con tematicas)
Servicios de relajacion ( masajes, areas de descanso)

Actividades de aventura (Ciclismo, cabalgatas, rutas en cuadrones)

Actividades recreativas (Fogatas)
Otra: ;Cual?

s [ s [ s [ o

10. ;Cuanto estaria dispuesto/a a pagar por una noche en un Glamping que incluya

desayuno?

7 $50 a $60
7 $61 a$80
7 $81a$100
Otro:

11. {Qué tipo de promociones le motivarian a elegir un alojamiento tipo Glamping

rastico?

7 Ofertas en feriados o fechas importantes

7 Descuentos por mas de una noche

7 Sorteos o concursos de cupones de estadia en redes sociales
1 Paquetes con actividades incluidas a un precio menor.

[

Descuentos por reservacion anticipada
Otra: (Cual?

12. {Qué medios considera mas efectivos para publicitar un Glamping rastico en

Bafios de Agua Santa?

7 Redes Sociales (Tik Tok, Instagram, Facebook)
7 Publicidad Fisica (Pancartas, Volantes)
1 Agencias turisticas, eventos relacionados con el turismo
13. ¢(Con quién preferiria visitar un Glamping ristico en Bafios de Agua Santa?

Solo/a

En pareja

En familia

Con amigos (Clantos?
Con mi mascota

N I I [ |
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14. ;Considera que un proyecto de Glamping rustico ayudara al desarrollo

econdmico y turistico de Bafios de Agua Santa?

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

Indiferente

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

) I Y I B |

iGracias por su ayuda!
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Anexo 2

Validacion de Aiken

L DATOS GENERALES

(&

*

3

o
£

FICHA DE VALIDACION DE UNA ENCUESTA PARA EMPRENDIMIENTO

Apellidos y Nombres | Cargoo Nombre del Autor del
del informante institucién donde | Instrumento de instrumento
labora Evaluacién

D, u}ﬁ“cy Jim'oez

Dillon Fernando
Vargas Castro

Tema del emprendimiento:

Santa.

Plan de negocios para la creacién de un Glamping ristico en la ciudad de Bafios de Agua

1L

Estimado Dr. (Mg) por favor con su gentil ayuda, complete la siguiente tabla después de haber

observado y evaluado el instrumento adjunto.

OPINION DE APLICABILIDAD DEL INSTRUMENTO

Certificado de validez de contenido del instrumento que mide:

informacién para el
desarrollo del
emprendimiento.

informativo para el proyecto
que se esté desarrollando.

PERTINENCIA RELEVANCIA CLARIDAD
Es apropiado o congruente | Idoneidad, valor e El texto se lee y se entiende
con lo que se esoera recabar | importancia del recurso rapidamente, las preguntas

son facies de entender, el
lenguaje es sencillo, las
oraciones estin bien
construidas.
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NO

Dimensiones / ftems

Pertinencia

Relevancia

Claridad

Si

No

Si

No

Si

No

Observacion y/o
Surgerencias

.;Con qué frecuencia
visita lugares turiscos
como Bafios de Agua
Santa?

/

/

y

;Qué tipo de alojamiento
utiliza con mayor
frecuencia al hospedarse
en Baiios de Agua Santa?

/

.Conocia el concepto de
“Glamping nistico™?

LISIH £C
COKI CEPI) D42 ST

P0/c 0

{Qué percepcidn tiene
sobre el Glamping risitco
como alternativa de
alojamiento?

NN

7

(Ha tenido la experiencia
de alojarse en un
Glamping ristico en la
ciudad de Bafios de Agua
Santa?

[
/

&
/

Si se implementa un
alojamiento tipo Glamping
ristico en Bafios de Agua
Santa. ;Estaria dispuesto/a
a utilizar este servicio?

.;Qué factores considera
més relevante al elegir un
alojamiento tipo Glamping
ristico?

gAY
LPLES 770 AR
FACTOUT

.,Con qué frecuencia
visitaria un glamping
ristico en Bafios de Agua
Santa?

Y RN EN

FIPEC/ 770
24 flleuerdn

(Qué actividades
complementarias le
gustaria realizar durante su
estadia en un glamping
ristico?

10

(Cuanto estaria
dispuesto/a a pagar por
una noche en un Glamping
que incluya desayuno?

Sl IBC IR IEC 1 SO EA NN

Y
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1

$Qué tipo de promociones
le motivarfan a elegir un
alojamiento tipo Glamping
riustico?

/

'

NN TINT  2F
PUpots  179%
o6 provodyr )

12

Qué medios considera
mds efectivos para
publicitar un Glamping
ristico de Bafios de Agua
Santa?

22 PATIPS  DE
2L 07 (TIPS

DL prpp/sS)

13

(Con quién preferiria
visitar un Glamping
nistico en Bafios de Agua
Santa?

14

(Considera que un
proyecto de Glamping
rustico ayudard al
desarrollo econdémico y
turistico de Bafios de Agua
Santa?

7
/
/|

o T e ™

v

Observaciones (precisar si hay suficiencia): CORPES/ N OBSER YA SOYES

Opinion de aplicabilidad: Aplicable () Aplicable después de corregir (4/ No aplicable ( )

7-
Apellidos y Nombres del experto validador. Dr/Mg:__zon/728 _T7HEAR SKOA

CI:

pS50/78735/

)
v ! ’
Especialidad del Experto validador:___ 2404/ 722,/ £, T70N £T77RA7Z0/ (A

ipfna del Experto Validador

——

135




(&

. .
Jacuhad
\Puo'/
FICHA DE VALIDACION DE UNA ENCUESTA PARA EMPRENDIMIENTO

1. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres | Cargoo Nombre del Autor del
del informante institucién donde | instrumento de instrumento
labora Evaluacion

Dillon Fernando

:’;8 { 2 o Mo,u/@ 5 Q, o~ I( Vargas Castro

Tema del emprendimiento:
Plan de negocios para la creacién de un Glamping ristico en la ciudad de Baiios de Agua
Santa.

1. OPINION DE APLICABILIDAD DEL INSTRUMENTO

Estimado Dr. (Mg) por favor con su gentil ayuda, complete la siguiente tabla después de haber
observado y evaluado el instrumento adjunto.

Certificado de validez de contenido del instrumento que mide:

PERTINENCIA RELEVANCIA CLARIDAD

Es apropiado o congruente Idoneidad, valor e El texto se lee y se entiende

con lo que se esoera recabar | importancia del recurso rapidamente, las preguntas

informacién para el informativo para el proyecto | son ficies de entender, el

desarrollo del que se esté desarrollando. lenguaje es sencillo, las

emprendimiento. i oraciones estan bien
construidas.
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NO

Dimensiones / ftems

Pertinencin

Relevancia

Claridad

Si

No

Si

No

Si

No

Obhservacion y/o
Surgerencias

4, Con qué frecuencia
visita lugares turiscos
como Baiios de Agua
Santa?

X

X

X

+Qué tipo de alojamiento
utiliza con mayor
frecuencia al hospedarse
en Baiios de Agua Santa?

7.3Conocia el concepto de
lamping nistico”?

1
Cocsdaral &\ Ualre
Al Coehenis

$Qué percepcidn tiene_
sobre el Glampin
como alternativa de
alojamiento?

¢Ha tenido la experiencia
de alojarse en un
Glamping ristico en la
ciudad de Baifios de Agua
Santa?

Corodered 3
aae & oohon

Si se implementa un
alojamiento tipo Glamping
rustico en Baiios de Agua
Santa. ;Estaria dispuesto/a
a utilizar este servicio?

@,Qué factores considera
mas relevante al elegir un
alojamiento tipo Glamping
ristico?

;,Con qué frecuencia
visitaria un glamping
ristico en Bafios de Agua
Santa?

(Qué actividades
complementarias le
gustaria realizar durante su
estadia en un glamping
ristico?

10

(Cuanto estaria
dispuesto/a a pagar por
una noche en un Glamping

que incluya desayuno?
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11 | ;Qué tipo de promociones
le motivarfan a elegir un V4 V4 X
alojamiento tipo Glamping [ { V
riustico?
12 | ;Qué medios considera ——
mds efectivos para .
publicitar un Glamping o< ol V(
rastico de Barios de Agua
Santa?
13 | ;Con quién preferiria ==
visitar un Glamping \< . X
ristico en Baiios de Agua
Santa?
14 | ;Considera que un | . o
proyecto de Glamping ND e .C g ;
ristico ayudari al ) >< o X Cku/ sl o (;O/L'c
desarrollo econémico y -
turistico de Bafios de Agua T 67( [Z0
Santa?

Observaciones (precisar si hay suficiencia): ‘54

Opinion de aplicabilidad: Aplicable’k) Aplicable después de corregir () No aplicable ( ? P
Apellidos y Nombres del experto validador. Dr/Mg:__/ [0\ 2N C‘\J ‘V\(A M“)’ LADS U("’L‘ b
c:_ s 67

Especialidad del Experto validador: {_}tﬁ,‘)’ (42N _OV\ QU‘M(G\\D ?{;@\éww LTW()JL‘\ C~<").\/\

/! /
/&8
Firma del Experto Validador
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L DATOS GENERALES

&5

FICHA DE VALIDACION DE UNA ENCUESTA PARA EMPRENDIMIENTO

Apellidos y Nombres | Cargo o Nombre del Autor del
del informante institucién donde | instrumento de instrumento
labora Evaluacion
A Dillon Fernando
foledad Se 2 G. Doven ke Vargas Castro
UTRA
Tema del emprendimiento:
Plan de negocios para la creacién de un Glamping ristico en la ciudad de Baiios de Agua
Santa.

II.  OPINION DE APLICABILIDAD DEL INSTRUMENTO

Estimado Dr. (Mg) por favor con su gentil ayuda, complete la siguiente tabla después de haber

observado y evaluado el instrumento adjunto.

Certificado de validez de contenido del instrumento que mide:

informacién para el
desarrollo del
emprendimiento.

informativo para el proyecto
que se esté desarrollando.

PERTINENCIA RELEVANCIA CLARIDAD
Es apropiado o congruente | Idoneidad, valor e El texto se lee y se entiende
con lo que se esf\exa recabar | importancia del recurso ripidamente, las preguntas

son fécies de entender, el
lenguaje es sencillo, las
oraciones estin bien
construidas.
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Dimensiones / [tems

Pertinencia

Relevancia

Claridad

Si

No

Si

No

Si

No

Ohservacibn y/o
Surgerencias

..Con qué frecuencia
visita lugares turiscos
como Bafios de Agua
Santa?

v

4

4 Qué tipo de alojamiento
utiliza con mayor
frecuencia al hospedarse
en Barfios de Agua Santa?

/|

.,Conocia el concepto de
“Glamping ristico™?

4 Qué percepcidn tiene
sobre el Glamping risitco
como alternativa de
alojamiento?

\\\\

/
ry
v

(Ha tenido la experiencia
de alojarse en un
Glamping ristico en la
ciudad de Bafios de Agua
Santa?

%

Si se implementa un
alojamiento tipo Glamping
rustico en Bafios de Agua
Santa. ;Estaria dispuesto/a
a utilizar este servicio?

S

.;Qué factores considera
mas relevante al elegir un
alojamiento tipo Glamping
ristico?

.,Con qué frecuencia
visitaria un glamping
ristico en Bafios de Agua
Santa?

(Qué actividades
complementarias le
gustaria realizar durante su
estadia en un glamping
rustico?

9

10

(Cuanto estaria
dispuesto/a a pagar por
una noche en un Glamping
que incluya desayuno?

o
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m ¢Qué tipo de promociones
le motivarian a elegir un
alojamiento tipo Glamping v
riustico?

12 | ;Qué medios considera
mds efectivos para
publicitar un Glamping \/ \/ \/
ristico de Bafios de Agua
Santa?

13 | ;Con quién preferiria
visitar un Glamping

rustico en Bafios de Agua \/ \/ /
Santa?

14 | ;Considera que un
proyecto de Glamping /

ristico ayudard al / /
desarrollo econdémico y

turistico de Bafios de Agua
Santa?

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable () Aplicable después de corregir () No aplicable ( )
Apellidos y Nombres del experto validador. Dr/Mg:__Mawa C&(c dod SXJJ‘ \L’l G“l“m
CI:_A30R2 8141

Especialidad del Experto validador: HRR - I"‘i Evn s’

(7 Solc&:J Gl

Firma del Experto Validador
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N
" Ao,

L3

FICHA DE VALIDACION DE UNA ENCUESTA PARA EMPRENDIMIENTO
L DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres | Cargo o Nombre del Autor del
del informante institucion donde | instrumento de instrumento
labora Evaluacién

Dillon Fernando
Vargas Castro

Fee. Ef‘hqw. Chiea

Tema del emprendimiento:
Plan de negocios para la creacion de un Glamping riistico en la ciudad de Baiios de Agua

Santa.

IL OPINION DE APLICABILIDAD DEL INSTRUMENTO

Estimado Dr. (Mg) por favor con su gentil ayuda, complete la siguiente tabla después de haber
observado y evaluado el instrumento adjunto.

Certificado de validez de contenido del instrumento que mide:

PERTINENCIA RELEVANCIA CLARIDAD

Es apropiado o congruente | Idoneidad, valor e El texto se lee y se entiende

con lo que se esoera recabar | importancia del recurso rapidamente, las preguntas

informacién para el informativo para el proyecto | son facies de entender, el

desarrollo del que se esté desarrollando. lenguaje es sencillo, las

emprendimiento. : oraciones estin bien
construidas.
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Dimensiones / [tems

Pertinencia

Relevancia

Claridad

Si No

Si

No

Si

No

Observacibn y/o
Surgerencias

.,Con qué frecuencia
visita lugares turiscos
como Bafios de Agua
Santa?

i

X

:Qué tipo de alojamiento
utiliza con mayor
frecuencia al hospedarse
en Baiios de Agua Santa?

.,Conacia el concepto de
“Glamping rustico™?

:Qué percepcidn tiene
sobre el Glamping risitco
como alternativa de
alojamiento?

¢(Ha tenido la experiencia
de alojarse en un
Glamping rustico en la
ciudad de Bafios de Agua
Santa?

w Ey K IX

2 . s hel oK

Si se implementa un
alojamiento tipo Glamping
ristico en Bafios de Agua
Santa. ;Estaria dispuesto/a
a utilizar este servicio?

.;Qué factores considera
més relevante al elegir un
alojamiento tipo Glamping
mistico?

K=

.Con qué frecuencia
visitaria un glamping
ristico en Bafios de Agua
Santa?

N

(Qué actividades
complementarias le
gustaria realizar durante su
estadia en un glamping
ristico?

X I fIw= X

10

(Cuaénto estaria
dispuesto/a a pagar por
una noche en un Glamping
que incluya desayuno?

AR X I o

Se | e [ >¢

T
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1

¢ Qué tipo de promociones
le motivarian a elegir un
alojamiento tipo Glamping
riustico?

12

¢ Qué medios considera
mas efectivos para
publicitar un Glamping
ristico de Baiios de Agua
Santa?

13

(Con quién preferiria
visitar un Glamping
ristico en Batios de Agua
Santa?

14

(Considera que un
proyecto de Glamping
ristico ayudara al
desarrollo econdmico y
turistico de Bafios de Agua
Santa?

b

X

2 | N .4

Qe \vgai o
Darvs ?‘”%W;”e‘f

%r4

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

5%

Opinion de aplicabilidad: Aplicable () Aplicable después de corregir 4 No aplicable ( )

Apellidos y Nombres del experto validador. Dr/Mg:

CI: \

902 GM35821%

Especialidad del Experto validador:

SN

Ve

s

e gy
_éfirma del Experto Validador

En ciq\ué

Chico

g gmist @
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Anexo 3

Calculo de Aiken

Pertinencia

Jueces
1 2 3 4 Suma

0

V de Aiken

Preguntas

0,75

3

1

1

0,75
0,75

v

e

S <@

10
11
12

0,75
0,75

011 1
011 1

13
14

0,91

V de Aiken promedio

Relevancia

Jueces
1 2 3 4 Suma

V de Aiken

Preguntas

10
11
12
13

1
1

1
1

14

V de Aiken promedio

Claridad

Jueces
1 2 3 4 Suma

V de Aiken

Preguntas

0.75
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0,75
0,75

—

=]

—

0,75
0,75

—

=]

—

10
11
12
13

0,75
0,75

3
3

14

0.88

V de Aiken promedio
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Anexo 4
Escenario pesimista y optimista

MONTE DILION
Descripcion Afo 2026 Ao 2027 Aio 2028 Ao 2029 Ao 2030 Ao 2031
Ingresos operacionales $75.301,12 $81.855,81 $84.600,68 $87.437,60 $90.369,64 $93.400,01
(+) Recursos propios $75.301,12
(+) Recursos ajenos
(+) Ingresos por ventas $81.855,81 $84.600,68 $87.437,60 $90.369,64 $93.400,01
(-) Egresos operacionales $25.531,97 $26.126,86 $26.735,62 $27.358,56 $27.996,01
(+) Gastos operacionales $15.804,97 $16.173,22 $16.550,06 $16.935,67 $17.330,28
(+) Gastos administrativos $ 9.727,00 $ 9.953,64 $10.185,56 $10.422,88 $10.665,74
(=) Flujo operacional $75.301,12 $56.323,85 $58.473,82 $60.701,98 $63.011,09 $65.404,00
Ingresos no operacionales $ - 8 - 8 - $ - S - 8§ -
(+) Crédito a contratar $ - 8 - 8 - 3 - $ - 8 -
(=) Egresos no operacionales $ - 5 - 5 - 8 - $ - 8 -
(+) Capital préstamo bancario pagado hasta la fecha $ - 8 - 8 - $ - S - 3 -
(+) Interés pago de crédito a largo plazo $ - 8 - 8 - $ - S - 3 -
Otros Egresos $ - 8 - 8 - 3 - $ - 8 -
(=) Flujo no operacional $ - 3 - $ - 3 - S - § -
(=) Flujo neta de caja $75.301,12 $56.323,85 $58.473,82 $60.701,98 $63.011,09 $65.404,00

Nota. Esta tabla refleja el escenario optimista del proyecto.



Indicadores

VAN 1

; FNE1 FNE: FNE3 FNE4 FNEs
+ + + + +
A+ A+ @A+ @A+d* (A+10)»

VAN1 = —I

$56.323,85 $58.473,82 $60.701,98
VAN 1= —-$75.301,12 +

(1 +0,0635)% ' (1+0,0635)2 ' (1+0,0635)°
$63.011,09  $65.404,00
T @ +0,0635)"  (1+0,0635)°
$56.323,85 $58.473,82 . $60.701,98
1,06 1,13 1,20
N $63.011, 09 N $65.404, 00
1,28 1,36

VAN 1= —$75.301,12 +

VAN 1 = —$75.301,12 + $52.960, 83 + $51.699,52 + $50.465,01
+ $49.256,89 + $48.074,73

VAN 1 = $177.155,87

VAN 2

FNE1 FNE> FNE3 FNE4 FNEs

VAN2 = —II + + + + +
1+ A+D?2 A+ @A+d* (A+0)p

$56.323,85 $58.473,82 $60.701,98
VAN 2 = —$75.301,12 +

(1+0,0868)T ' (1+0,0868)Z ' (1+0,0868)°
$63.011,09  $65.404,00
T A +0,0868) | (1+0,0868)°

$56.323,85 $58.473,82 . $60.701,98
1,09 1,18 1,28
N $63.011,09 . $65.404,00
1,40 1,52

VAN 2 = —$75.301,12 +

VAN 2 = —$75.301,12 + $51.825,40 + $49.506,50 + $47.288,33
+ $45.166,71 + $43.137,62



VAN 2 = $161.623,44

TASA BENEFICIO-COSTO

RB Y Imgresos Brutos

C 2 Costos totales del proyecto

RB _ $516.863,75

C $133.749,01

RB
— =$3,86
C

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Inversion incial

> Flujos netos de efectivo
Numero de aiios

PRI =

$75.301,12

303.914,74
5

PRI =

$75.301,12

PRI = —————
$60.782,95

PRI = 1,24

PRI = 1 afio,2 meses y 26 dias
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TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

VAN1
VAN 1 — VAN:

TIR = TMAR1 + (TMAR2 — TMAR1)(

$177.155,87
$177.155,87 — $161.623,44

TIR = 0,0635 + (0,0868 — 0,0635)(

TIR = 0,3292

TIR = 32.9
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Escenario pesimista

MONTE DILION
Descripcion Aiio 2026 Aio 2027 Aino 2028 Aiio 2029 Aiio 2030 Aiio 2031
Ingresos operacionales $75.301,12 $54.570,54 $56.400,46 $58.291,73 $60.246,43 $62.266,67
(+) Recursos propios $75.301,12
(+) Recursos ajenos
(+) Ingresos por ventas $54.570,54 $56.400,46 $58.291,73 $60.246,43 $62.266,67
(-) Egresos operacionales $25.531,97 $26.126,86 $26.735,62 $27.358,56 $27.996,01
(+) Gastos operacionales $15.804,97 $16.173,22 $16.550,06 $16.935,67 $17.330,28
(+) Gastos administrativos $ 9.727,00 $ 9.953,64 $10.185,56 $10.422,88 $10.665,74
(=) Flujo operacional $75.301,12 $29.038,58 $30.273,59 $31.556,12 $32.887,87 $34.270,66
Ingresos no operacionales $ - $ - - 8§ - 5 - 5 -
(+) Crédito a contratar $ - 3 - 8 - 3 - $ - 8§ -
(=) Egresos no operacionales $ - 8 - 5 - 8 - 8§ - 8§ -
(+) Capital préstamo bancario pagado hasta la fecha $ - 3 - $ - $ - $ - § -
(+) Interés pago de crédito a largo plazo $ - 3 - 8 - 3 - 8§ - 5 -
Otros Egresos $ - 8 - S - 8 - $ - 8 -
(=) Flujo no operacional $ - $ - $ - $ - $ - $ -
(=) Flujo neta de caja $75.301,12 $29.038,58 $30.273,59 $31.556,12 $32.887,87 $34.270,66




VAN 1

FNE1 FNE: FNE3 FNE4 FNEs

VAN 1 = —II
taroitaroe tarr Tav ot asos

$29.038,58 $30.273,59 $31.556,12
VAN 1= —-$75.301,12 +

(1+0,0635)1 * (1+0,0635)2 + (1+0,0635)3
$32.887,87 $34.270,66
+ (1+0,0635)% + (1+0,0635)5
$29.038,58 $30.273,59 , $31.556,12
1,06 1,13 1,20
N $32.887,87 N $34.270, 66
1,28 1,36

VAN 1= —$75.301,12 +

VAN 1= —$75.301,12 + $27.304,73 + $26.766,34 + $26.234,40
+ $25.709,04 + $25.190,40

VAN 1 = $55.903,78

VAN 2

FNE1 FNE-» FNE3 FNE4 FNEs

VAN2 = —II + + + + +
1+ A+?2 A+ @A+d* (A+0)p

$29.038,58 $30.273,59 $31.556,12
VAN 2 = —$75.301,12 +

+ +

(1+0,0868)T ' (1+0,0868)2 (1+0,0868)3
$32.270,66  $34.270,66

T @ +0,0868) ' (1+0,0868)°

$29.038,58 $30.273,59 . $31.556,12
1,09 1,18 1,28
N $32.270, 66 . $34.270,66
1,40 1,52

VAN 2 = —$75.301,12 +

VAN 2 = —$75.301,12 + $26.719,34 + $25.630,95 + $24.582,99
+ $23.574,22 + $22.603,43

VAN 2 = $47.809, 80



TASA BENEFICIO/COSTO

RB Y Imgresos Brutos

C 2 Costos totales del proyecto

RB  $334.575,83

C  $133.749,01

RB
— =$2,58
C

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Inversion incial

> Flujos netos de efectivo
Numero de aiios

PRI =

$75.301,12

$158.026,82
5

PRI =

_ $75.301,12

PRI = ————
$31.605,36

PRI = 2,38

PRI = 2 afio,4 meses y 17 dias

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

VAN1 )
VAN { — VAN:

TIR = TMAR1 + (TMAR2 — TMAR1)(

$55.903,78

TIR = 0,0635 + (0,0868 — 0,0635)(
$55.903,78 — $47.809, 80

TIR = 0,2244

TIR = 22.44%
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